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第一金融·高端

特色发展 服务制胜
记者：在郑州金融界，您属于由

总行派来的“空降派”。您对中原的
金融业发展有什么样的认识呢？

王舍晶：近几年来，河南经济建
设飞速发展，经济总量占据全国第
五位。经济的长足发展反过来会促
进金融业的快速发展。近几年来
进驻河南的金融机构不断增加，显
然看中的都是快速发展的河南经
济的市场潜力。特别是郑东新区
的建设，更是吸引和聚集金融机构
的核心。目前，兴业银行郑州分行
是为数不多的在郑东新区设立两
家支行的金融机构。河南金融业
曾经创造了令人骄傲的“郑州现
象”，这在全国金融界都是有着巨
大影响力的。相信随着河南经济
建设的快速发展，中原金融业一定
会创造新的辉煌。

记者：伴随着商业银行战略转
型，各家银行在零售业务领域的竞争
日趋激烈。在这样的背景下，兴业银
行如何打造自己的核心竞争力？

王舍晶：作为一家上市公司，兴
业银行零售业务未来发展的空间非
常大。为适合零售业务发展的需
要，打造兴业银行的核心竞争力，兴
业银行采取矩阵模式的管理框架，
形成既有水平方向以分行为单位的

“块块”管理，又有垂直方向以业务
条线为核心的“条条”管理。通过流
程再造，实现业务和职能的集中，从
而提高核心竞争力。未来，兴业银
行在零售业务的发展方向和产品功
能上，将重点是以按揭贷款为主，以
信用卡、自然人生理财卡、财富管理
作为旗舰产品，争取在这些领域取
得新的突破。

记者：兴业银行尽管进驻郑州
较晚，但发展却很迅速。在零售业
务同质化的今天，兴业银行在服务
方面有何特色？

王舍晶：对于商业银行来说，有
了丰富的产品线是不够的，更需要
的是优质、规范、专业的服务和快捷
高效的业务处理能力，这也是核心
竞争力中最为关键的部分。对此，
兴业银行响亮提出了“向流程要效
率，向零售要利润”的目标。举例来
说，在各家商业银行零售贷款政策
基本一致的经营环境下，业务处理
效率恰恰是服务能力的一个集中体
现，兴业银行减少个贷业务环节，提
升效率，有效提高了市场竞争力。
类似的服务还有很多。这一系列特
色的服务，扩大的知名度和影响力，
有效地提升了兴业银行的品牌形
象，促进了业务的发展。

与河南经济共成长
王舍晶是兴业银行郑州分行的

老员工，更是参与了郑州分行筹备
的人员之一。而他在河南的5年工
作实践，同时也是经历和见证了兴
业银行与河南经济共同成长的过
程。

2004年，初来郑州的王舍晶正
赶上郑东新区建设的高潮。但彼时
的郑东新区留给王舍晶的并不是今
日的印象。

“2004 年分行筹备时，我陪同
总行的一位领导来考察。当时面对
郑东新区的沙盘时，总行领导心里
一直打着问号。可当2007年，他受
邀再来郑州参加中博会时，郑东新
区的宏伟壮观让他大为震惊。让我
开着车拉着他绕着东区接连转了两圈，连说
河南的发展太快了。”回顾当初的情景，王舍
晶笑着对记者说。

“目前我们已率先在郑东新区开设了两
家支行，走在同行的前面。我们十分看好郑
东新区的发展前景。”

与地方经济共发展，历来是兴业银行的
立行原则。进驻河南后，“立足河南、根植河
南、支持河南、服务河南”自然成为兴业银行
郑州分行的行动指南。

“截至 2009 年 6 月底，兴业银行郑州分
行存款余额达到 209亿元。4年多来持续加
大有效信贷投入，累计投放贷款 1526 亿元，
成为了河南省经济发展的一支生力军。”兴
业银行郑州分行提供的一组数据似乎更能
说明问题。

“在郑州所有的股份制商业银行中，兴业
银行的存贷比是最高的。不但将吸收的本地
存款用于放贷，更是从外地调集资金支持河
南地方经济发展，变成了实实在在为河南经
济发展‘输血’。”王舍晶的话掷地有声。

零售业务塑形
与王舍晶重新交换名片时，他的职务已

经由兴业银行郑州分行综合部负责人转变为
兴业银行郑州分行零售事业部副总监。职务
的变化，带来的是思维和观念的变革。

“郑州分行零售事业部在今年上半年才
成立。这种全新的零售业务发展模式首先要
在体制上创造优势，以打造兴业银行全新的
零售业务发展优势。”王舍晶告诉记者说。

据介绍，所谓“事业部制”，是指在一个企
业内对具有独立产品市场、独立责任和利益
的部门实行分权管理的一种组织形式。兴业
银行郑州分行零售事业部总监由分行副行长
司斌兼任，“也就是说，这是一个比其他部门
要高半格的机构。”这样，便于统一管理、组
织、设计、规划零售业务的发展方向、战略取
向以及策略方针。

记者获知，王舍晶所在的零售事业部下
辖零售信贷中心、财富管理中心、零售产品营
销中心、信用卡渠道管理部、综合管理部等5
个部门，再加上支行零售条线，基本上占据了
兴业银行郑州分行的“半壁江山”。

“建立这种体制是要有效地整合资源，并
以产品线为主、以客户为中心、以市场为导向
来整合配置资源，包括人力资源、财务资源以
及各项渠道资源，以发挥资源的最大优势。”
王舍晶表示。

目前兴业银行郑州分行零售事业部制已
经初具规模，而经过近半年的运行，带来的业
绩是惊人的——“截至目前，我们已经完成全
年的主要目标任务，而到年底则将有望实现
业务量翻一番的目标。”王舍晶的自信之情溢
于言表。

作为入驻郑州较晚的一家股份制商业银
行，兴业银行在品牌口碑和业务领域都要稍
逊于其他商业银行。但兴业银行却厚积薄
发，快速地用特色业务塑造了兴业良好的品
牌形象。

2007 年，兴业银行在全国率先代理上海
黄金交易所个人实物黄金业务，个人客户可
通过网银和柜台向上海金交所购买实物黄
金。此举也开了一个商业银行理财业务的先
河——银行可以从更多的渠道来帮助客户配
置资产。2009 年，兴业银行又在全国首家推
出黄金现货延期交收业务，再次领跑市场。

“黄金业务是目前郑州分行的一个特色
业务。”王舍晶介绍说，自2007年首推以来，目
前客户数量已经达到 8000多户，年交易额达
到 15亿元，已经成为分行中间业务的一项主
要收入来源。

“兴业通”则成为郑州分行开拓零售业务

的另一个“杀手锏”。王舍晶告诉记者，“兴业
通”业务是兴业银行向个体私营业主提供以
个人支付结算服务为基础，配套个人信贷、个
人理财、贵宾增值服务等多层次、全方位个人
金融服务的业务。可以提供个体私营业主支
付结算、个人经营性贷款、个人理财、见证业
务和贵宾增值服务等其他服务。目前郑州分
行的兴业通发展迅速，交易量已经在总行名
列前茅。

王舍晶说，零售是一个系统工程，要改善
客户体验、创造差异化的服务，而且让客户把
这种体验津津乐道地传播出去，需要大量的
基础工作。真正零售的增长，一般时间周期
是 3～5年。“做零售业务，面临是急功近利还
是培育市场的双重选择。培育市场是需要一
个过程的，前期的客户积累将会直接决定后
期的业务爆发时机。因此兴业银行必须要抢
抓先机，厚积薄发，实现跨越。”

目前，国内商业银行已经摆脱了粗放式
竞争的格局，尤其在零售业务领域的竞争中，
单纯地提供理财产品已经不能满足客户的理
财需求，周到的理财方案与针对性服务才能
获得客户的长久信赖。对此，王舍晶有着独
到的认知和做法。

作为零售业务的重要一部分，个贷业务
成为最为关注的重点。在大力扩张传统个贷
业务的同时，王舍晶又将目光瞄向了另一个
潜在市场——单位员工团购房领域。“通过调
查我们发现，凡是团购房的单位，一般都是效
益比较好的企业。这些单位无论是自身经营
还是员工个人，都是有着巨大财富需求的
人。因此，我们正在逐步切入这个市场，为这
些企业和员工提供个性化的金融服务，开辟
零售业务新的‘蓝海’。”

时下，个性化服务已经渗入到银行零售
业务的方方面面。作为人们日常生活中最常

用到的支付工具与理财工具，银行卡千篇一
律的面貌也正在被改变。兴业银行先后推出
的“自然人生”家庭理财卡、兴业银行 GOLF
白金信用卡、兴业银行加菲猫信用卡等，无一
不透露出个性化服务的内涵。

在信用卡领域，与多家商业银行以发卡
量为考核目标的“跑马圈地”式不同，兴业银
行对于信用卡的考核是稳扎稳打，把考核重
点放在用卡上。“仅仅是把卡发出去并不一定
会产生利润，但如果卡被用了，那一定会产生
利润。”王舍晶说。

“商业银行零售业务面对的客户是千差
万别的。而这些客户在市场上的选择是多种
多样的，因此，只有商业银行能够及时提供可
以满足客户需求的个性化服务，才能够稳定
客户资源，在培育忠诚客户的同时，提升银行
的品牌形象和影响力。”王舍晶的话语中透露
着独特的思维。

与王舍晶相约时，他刚“空降”到零售事业部任副总监不久。作为兴业银行郑州分行的第一批员
工，王舍晶戏称自己这是第二次“空降”——第一次是由福州总行派来筹建郑州分行，而这一次是由
行政部门“空降”到业务部门。

尽管已经多年未在业务部门一线打拼，但这位从兴业银行最基层支行一步步成长起来的老金融
人，却对零售业务有着独特的认知和思考。

“做零售业务最要不得的就是急功近利。面对千差万别的零售客户群体，最为关键的就是需要静
下心来一步一个脚印地踏踏实实地培育市场。”
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