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顾雪金十分健谈，原本预约的一个小时的采访时间，也因为高涨的谈
话激情而不断被推迟。

话题从广发银行郑州分行的中小企业战略开始，到中原金融业发展现
状，再到中原经济区下金融机构的机遇。作为主角的顾雪金，智慧的灵感犹
如火花时时迸溅。

作为广发银行郑州分行行长，在顾雪金的身上，有着勇者的胆魄、行者
的果断，更有着智者的从容。这位自称“不善于拉关系，更喜欢跑企业的”金
融高管，用行动实践出探索者独有的“先行价值”。

记者 来从严 倪子/文 马健/图

思维的高度决定行动的能力。
曾经在民营经济最为发达的佛山担任行长，多年的金融工作经历让顾雪金对于

一家银行如何发展有着独特的视角。
“要立足中小企业，走可持续发展的道路。”这是顾雪金履新之后对广发银行郑

州分行的明确定位。不去走一般银行通用的“垒大户”之路，而是独辟蹊径，将发展
目光紧紧盯在中小企业上，顾雪金描绘的郑州分行个性生存之道是一条颇具智慧的
成长之路。

2011年，省委省政府提出了转变经济发展方式，实现中原崛起的发展目标，广发
银行董事长董建岳在全行工作会议上提出，要“突出中小企业的战略核心地位，面对
同业在中小企业领域的竞争，各种资源向中小企业合作倾斜”。

广发银行郑州分行第一时间积极响应，顾雪金审时度势提出了“中小企业占比
60%的发展目标”，并审时度势提出了发展中小企业的“千户战略”。

在顾雪金看来，“千户战略”是郑州广发的发展方向和目标，就是要突出中小企
业的战略核心地位，直面同业在中小企业领域的竞争时，将各种资源向中小企业合
作倾斜。

“‘千户战略’并不是说一定要达到1000户，而是郑州广发的目标。我们的目的
就是要用这样的目标导向来引领大家工作的主要方向，并激励全行员工的斗志。”顾
雪金表示。

管理学上有一个名词叫“目标导向”，而多年浸淫金融行业的经历让顾雪金深谙
此道——不求最大，但求最好，稳健经营，规范管理，走高质量发展之路，做出“精
品”，树立在中原银行业的特色，广发银行的发展战略清晰可见。

“我们将大力与产业集聚区管委会等进行合作，联动起
来，以更好地服务中小企业，以实际行动支持中小企业的发
展。”这是2011年12月底在郑州召开的“中小企业融资与发展
群英会上”顾雪金发言的主题。

在此次的会议上，广发银行总行在全国范围内举行了隆
重的“小企业金融中心”授牌仪式，来自郑州、北京、沈阳、大连
等10家分行被授予“小企业金融中心”特色支行称号。

“经过半年时间的运行，郑州广发的6
家中小企业金融中心运做得非常好。我
们计划在6月份举办全行的中小企业业务
推进会，让中小企业发展继续提速。”顾雪
金表示。

据悉，郑州广发的中小企业金融中
心，不追求规模和业绩的快速增长，各中
心可以根据自己日常业务的特点，集中在
某一个行业、某一个区域，从而形成自己
最为擅长的特色。

“在支持产业集聚区中小企业工作
中，我们采取的是批量横向营销模式，即
按产业集聚区、按县区或与市县、发改委、
工信局、中小企业局合作联合营销。”顾雪
金说。同时对同一行业、同一市场、相同
经营模式的企业设计出同一授信模式，进
而建立示范市场、选择示范行业和示范园
区，进行复制、开发并推广。

目前各家银行都在“激战”中小企业
市场，郑州广发依靠什么取得先发优势
呢？对此，顾雪金明确表示，要靠专业化
的人员和快速高效的审批效率。

记者获知，为了提升中小企业审批效
率，郑州广发派人专门参加总行的审查员
资格考试。同时，在内部还建立了一套独
特的考核分配机制。

“对于服务中小企业的客户经理，我
们根据其中小企业客户数、业务规模等单
独有一套考核办法，并且这套考核体系保
证中小企业客户经理不会因为‘做小’而
影响待遇。从而极大了调动了客户经理
的工作积极性。”顾雪金告诉记者。

在今天的金融战场上，要想运筹帷幄、
决胜千里，必须要有准确、前瞻的战略进行
匹配。创新是一个行业发展的推动剂，做银
行业也不例外。

在目前竞争激烈的金融市场环境下，各
家金融机构之间的产品和服务同质化现象
越来越严重。另外，“伴随着经济的发展，企
业需要的金融服务却是越来越多元化的。
他们希望银行提供量身定制的、而非放之四
海皆准的产品。”顾雪金说。

“因此，随着金融服务的繁荣，客户越来
越关注个性化的服务，作为金融机构，必须
不断地进行产品创新，随时能够给企业提供
独特的金融产品和服务，满足企业个性化的
需求。”

郑州广发人士介绍说，在服务中小企业
方面，广发银行创新地推出了颇受中小企业
欢迎的“好融通”，该产品是结合花旗银行国
际先进经验和中小企业客户的特点和需求，
推出的“标准化、高效、灵活的”中小企业融
资解决方案。

“我们刚刚和一家大型煤业集团合作，
为其量身打造推出了20亿元规模的‘定向私
募’产品，这在整个业界都是一项创新，也彰
显了广发银行的创新能力和实力。”

记者获知，今年年内，广发银行还将开
设南阳分行和三门峡分行。如果说进军南
阳在意料之中，那落子三门峡则有点“剑走
偏锋”。对此，顾雪金有着不同的解读：在股
份制商业银行纷纷进军省内二线城市时，像
焦作、洛阳市场已经近乎饱和，而一些金融
机构较少的城市反倒有可能会成为“蓝海”。

“伴随着中原地区金融开放度越来越
高，与市场需求紧密结合的业务创新将是各
家银行竞争的根本。”顾雪金说。

顾雪金是典型的南方人，并且有着南方
人特有的细腻、多思、聪慧，却又不拘小节。
即便在面对摄影记者的镜头时，他依旧照样
手夹香烟“喷云吐雾”，没有任何造作。这正
是他最真实的表现——永远以最真的状态
面对每一个人。

“我不善于拉关系，更喜欢跑企业。”这
是顾雪金对自己的一个“小评价”，却反映出
南方人在做事时的一种态度。

郑州广发办公室工作人员曾告诉记者，
顾行长只要一有时间就会去企业一线，目前
郑州广发的企业客户中，已经有超过 1/3的
企业都被顾行长“光顾”过。

“做金融工作，风险与收益是相伴的。
只有经常去企业多跑跑，多接触企业主，才
能够真正了解企业的实际需求，这对于我们
银行做好决策是很关键的。”谈及自己为何
喜欢跑企业“情结”的缘由，顾雪金如是表
示。

“顾行长是一个非常有思想的人。”这是
不少同顾雪金接触过的人对于顾的评价。
有着丰富的金融从业经验，并且有着不同地
区工作的经历。在交流时，他信手拈来的一
个个经典金融案例，多是他以前的工作实
践，只不过已经上升到另外一个理论高度。
但在同记者交谈中，顾雪金强调最多的仍然
是学习。

追求稳健的经营作风，不事张扬，取得
长期稳定的持续经营，这不但是顾雪金的真
实写照，更是广发的行事风格和企业文化。

“郑州广发的发展，不求快速实现规模
扩张，而是要兼顾近期效益和长远效益，讲
究的是规模、效益、质量三者之间的平衡协
调发展。唯有如此，郑州广发才能走出一条
可持续发展的道路。”

展望未来，顾雪金正在用行动实践出一
个金融探索者独有的“先行价值”。
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