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谈判高手高伯聪

上个世纪80年代，首都钢铁

公司为了扩大发展，已经把目光

投向国际。

1 984年，首钢人听到一个诱

人的信息，比利时科克里尔钢铁

公司属下的瓦尔费尔厂的高速

线材轧机准备作为二手设备出

售。这套高速线材轧机正常轧速

为每秒85米，年产115万吨，在当

时当属国际先进水平，而且还在

生产中。

10月下旬，首钢总工程师高

伯聪随首钢董事长周冠五亲自

出访考察，决意购买。考察中，他

们同时看中了科克里尔钢铁公

司将要出售的塞兰钢厂，打算一

起收购。

风云突变

1985年1月，首钢发生了一

个值得记住的真实故事。

时年56岁的首都钢铁公司副

董事长、总工程师高伯聪亲自主

持对比利时瓦尔费尔厂轧机与赛

兰钢厂的收购谈判。这场跌宕起

伏、复杂多变的谈判，至今被首钢

人视为最艰苦但最成功的谈判。

正当首钢人跃跃欲试准备谈

判轧机收购的时候，高伯聪得知，
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科克里尔钢铁公司又想把这套设

备卖给美国浪公司，而浪公司则

要以更高价格拆成两套(一套两

线)，准备售与中国的唐钢和另一

原首钢总工程师高伯聪

钢铁公司。

高伯聪立即向周冠五汇报，

决定全力挽救。

他们首先向国家经委汇报了

上述情况，争取支持，同时，向国

家计委说明情况，请在首钢用人

民币拆汇支付设备费用和将要购

置塞兰钢厂时给予支持。接着，又

以首钢董事长周冠五的名义，致

电科克里尔钢铁公司董事长和主

管贸易包括二手设备的副总经理

范奈斯脱先生，通知他们首钢将

立即派人谈判。

当时，周冠五还采纳了高伯聪

的一个特殊建议，邀请比利时驻中

国大使范洛克到首钢参观考察。

两天以后，1月1 8日，高

伯聪一行三人飞往比利时，全

力开展啊购轧机谈判。

第一天谈判整整5-?-JJ、时。

第二天谈半U-L趑_I o-1"-JJ、时。

双方终于决定签字。然而，

当第三天高伯聪赶到谈判会场

时，对方的主谈判范奈斯脱脸

色阴沉，板着脸说：“今天不能

签字，必须和塞兰钢厂合同一

起签，否则不能签。”

高伯聪立即会见科克里尔

公司的副董事长，万万没想到，

对方竟答复说，已和另一家公司

谈判，准备把设备卖给别家，不仅

价格更好，而且都订了合同，连信

用证都开过来了。当得知科克里

尔钢铁公司还没有最后签字，高

伯聪当即义正辞严地指出，你们

这样做，不仅不符合国际惯例，说

句不好听的话，这是“欺诈”。对方

听后哑口无言。高伯聪又说：我

们虽然不同意你们这种做法，但

是，为了表示首钢的诚意和友好
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合作的愿望，同意开始赛兰钢厂

的谈判，但不可能定什么限期，要

看双方谈判的诚意和进度。

拉锯较量

谈判处于极为被动的局面。

当晚，高伯聪和周冠五通了电话，

提出对购买塞兰钢厂定出价格

底线，以便见机行事，周冠五立

即拍板。后来的谈判证明，这大

大提高了我方在谈判中的灵活

性和主动性，很有必要。

这期间，高伯聪又及时与我

国驻比利时大使馆取得了联系，

寻求帮助。大使决定，立即由谢

参赞直接和比利时经济部总司

长联系，以大使的名义告知：“对

轧机合同很关注，科克里尔既然

已经和首钢签了合同，却又和别

家谈买卖，这是很不对的，如果

这样做，我们怎么能信任科克里

尔呢宁如果再发生类似事件，我

们又怎能信任比利时的企业昵甲

这样，我们又怎能进一步扩大中

比两国的经济合作和贸易呢9尽

管如此，为了表示我们的诚意，

还是和你们谈o”

比利时经济部总司长知道

中国大使的态度后，立即答应进

行干预。

紧接着，双方开始进行收购

塞兰钢厂的谈判。谈到收购价格

时，范奈斯脱先生当时就跳起来

说：“我的价格在二层楼，你的价

格在地下室，怎么谈甲”高伯聪笑

着请他坐下，说：“你可以下楼，

我也可以上楼，我们总能碰在一

起的。”1月26、27日是两个休

息日，但谈判仍在拉锯中艰难地

推进。

1月27日傍晚，高伯聪得知，

科克里尔钢铁公司已和美国浪公

司草签了轧机的合同，不可撤销

的信用证已经开好，放在律师事

务所，而且约定，如果到1月31

日中午1 2时，科克里尔钢铁公

司还没有与首钢签正式合同，那

么他们的合同当即生效。科克里

尔钢铁公司董事长还指示范奈

斯脱在谈判中制造困难、拖延时

间，有撕毁合同的迹象。同时，他

们还很可能把塞兰钢厂也卖给

美国浪公司。

这个信息使首钢人陷入被

动——如果对方用超出当时首

钢经济能力的高价进行要挟怎

么办宁如果双方谈不拢，到了对

方和美国浪公司的合同生效期，

首钢要购买的两个项目很可能

统统泡汤。

高伯聪当即向我国驻比利

时大使馆相关负责人汇报了这

一情况，同时用个人名义发电传

给比利时驻中国大使范洛克先

生，说明情况，请他帮助。在他们

的鼎力帮助下，双方的谈判终于

进人正轨。

大获全胜

1月31日清晨，周冠五来电

称，首钢党委常委会已同意立即签

订合同。下午6点，签字开始了，两

个合同文本叠在一起，几乎有近1

尺高，不仅主合同和每个附件后都

要签上全名，而且即使不在每一页

上签全名，那也要签上一个字。双

方都有人为签字人翻页，足足签了

一个半小时。

1 985年1月31日下午7点30

分，塞兰钢厂和瓦尔费尔厂的高速

线材轧机厂都是首钢的了!钢厂

不仅拿到了，而且是用很优惠的价

格拿到的。在合同里这个厂的厂房

和设备共为4．9万吨，当年国际

市场的普通钢材价格是每吨300

美元，这4．9万吨即使是普通钢

材也要1470万美元，而我方只用

了1 230万美元。实际上，后来拆运

回首钢的总重是6．2万吨，这就

要1 860万美元，还有全套图纸和

全部软件，同时轧机也落实了。高

伯聪对这次一波三折的签约虽然

有点城下之盟的感觉，回心里是很

振奋的。

那么，从比NI],-J"购回的塞兰钢

厂和高速线材-'F-L机，后来在首钢发

挥了什么样的作用呢9首钢人在

此基础上，建立了首钢第二炼钢厂

和高速线材厂。从1986年投产到

201 0年因首钢搬迁而停产的二十

多年中，这两个厂子生产出数以

千万吨计的钢和钢材，创出了数以

亿元计的效益。

高伯聪参与主持的这次购

买钢厂谈判，至今被业界视为最

精明、最划算、最成功的国际交

易案例。
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