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前言

　　序言　　距离《金融道&mdash;一家弱势银行的崛起》出版刚好四年，第一本《金融道》在金融
圈中广受好评，甚至很多其他非金融行业人都在学习，这说明杭州广发的确有它独特的魅力。
　　第一本《金融道》写的是杭州广发整体的经营管理模式，而《金融道之二&mdash;把钱贷给谁》
则是对银行核心的信贷业务进行深度的剖析，既有翔实的案例佐证，又有独特的经营理念，很值得一
读。
　　商业银行面对的是市场，不能被动地应付市场，只有驱动市场才能成为市场的主导者，银行经营
的难度恰恰就在此处。
而杭州广发提出成为&ldquo;驱动市场的银行&rdquo;，勇敢地去破解这个难题。
　　市场的基本逻辑是：如果一个人想得到幸福，他（或她）必须首先使别人幸福。
更通俗地讲，利己先利人。
比如说，生产者要获得利润，就必须提供给消费者满意的产品或服务，为消费者创造价值。
市场竞争，本质上是为他人创造价值的竞争。
杭州广发明显深谙此道。
他们一系列的创新，都是围绕着&ldquo;为客户创造价值&rdquo;这一理念进行的，很多业务模式在当
时都是国内首创。
银行与企业合作，不仅仅体现在资金上的合作，更重要的是商业智慧的合作，从为企业&ldquo;融
资&rdquo;到为企业&ldquo;融智&rdquo;，这是一个新价值的创造过程，是一个质的提升。
杭州广发也确实将&ldquo;融智&rdquo;这一行为始终贯穿在信贷经营全过程之中，甚至提供超越了经
济利益的服务。
　　关云长过五关斩六将，智勇双全，杭州广发在致力于成为&ldquo;驱动市场的银行&rdquo;的过程
中，也是闯过了各道难关，但其中最关键的是三道关。
　　第一道是&ldquo;定位关&rdquo;，简单地说就是选择什么样的客户。
中国银行业趋同化严重，而杭州广发却是一家旗帜鲜明的银行，他们从1998年起就提出了中小企业为
主的市场定位。
从中小企业到成长型中小企业，再到原生态企业，他们对市场定位进行再优化、再深化，清晰的战略
思路使得他们能够在经营上做到特色化、专业化，并获得了竞争中的比较优势。
　　杭州广发认为，选择客户必须先人后事，阅人比阅事更重要，选择客户最重要的是选择拥有共同
经营价值观的未来成功者。
企业家是一家企业的灵魂，在整个市场经济中发挥着关键作用，选择什么样的企业某种意义上来讲就
是选择一个什么样的企业家。
　　第二道是&ldquo;理念关&rdquo;，这是解决信贷经营本质的问题，也就是银行本身的经营价值观
。
杭州广发认为银行经营的是信用，而并非仅仅是常规意义上的货币。
银行依托银行信用开展经营活动，为客户提供的除了资金外，更重要的是提供了银行信用。
如果看透了这个本质，银行的发展也就空间无限了，创新也会源源不断。
杭州广发信贷业务的发展史从根本上讲就是不断创新信用链接方式的过程，他们有很多在国内银行业
首创的产品。
　　信用，其实是一种冒险的信任，所以从更深一层讲，经营信用也就是在经营风险。
实际上所有的银行都在经营风险，也许因为这两个字太刺眼，人们往往不愿直截了当地说出它的本质
。
杭州广发认为经营风险的关键是风险可控，这是一种观念的更新，也是更加务实地面对风险的态度。
　　第三道是&ldquo;方法关&rdquo;，这是落实到操作层面的事情，需要的是更优更新的方法。
一讲创新，可能很多人会觉得是要闯入&ldquo;禁区&rdquo;，而事实上，&ldquo;禁区&rdquo;并非不得
进入之地，而是我们还没发现或者还没有能力进入的地方，一旦我们找到了开门之匙，射门得分就会
更加容易。
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那么，在实际经营中，我们所要做的就是去积极寻找、打造开门利器。
　　杭州广发的信贷经营有很多有特色的做法，比如：他们倡导的中医式信贷经营&mdash;西医是治
人的病，中医是治有病的人，在中国经营信贷特别要关注其社会性，要有整体的观念和辩证的方法；
驱动市场的各种方法&mdash;成片开发、滚动开发、深度开发、专业经营等。
在服务客户方面，他们实施了&ldquo;像养孩子一样的全程服务&rdquo;、&ldquo;不能溺爱客户&rdquo;
、&ldquo;信贷售后服务&rdquo;等做法，看上去有违一般银行的信贷服务，但却辩证地体现了银行信
贷经营的本质。
　　就像杭州广发建行初期就提出的理念&mdash;&ldquo;不克隆一家银行&rdquo;，他们确实也做到了
。
&ldquo;做别人还没做的事，做别人不能做的事，做别人不敢做的事&rdquo;，这并非要越政策雷池，
侥幸行事，而是突破传统思维下&ldquo;不能做&rdquo;的认知框架，抓住市场的本质规律，通过创新
业务模式将事情做成。
在探索中国特色金融业的道路上，杭州广发做出了很多有益并且有效的探索，很值得去学习研究。
　　很赞赏金海腾行长在此书后记中提出的观点，在当前严格的政策保护下，银行业确实是发育最不
充分、竞争最不完全的行业之一，也是仅存的未被民营资本冲击的领域之一。
杭州广发在激烈的同质化竞争中找到了一条独特的发展之路，找到了&ldquo;蓝海&rdquo;&mdash;中小
企业客户，发现了&ldquo;长尾&rdquo;&mdash;原生态客户，金海腾行长现在又提出了&ldquo;农村金
融&rdquo;这一新的发展思路，中国银行业的发展空间的确远远没有穷尽，充满想象，探索之路任重而
道远。
　　《金融道》系列的两本书是中国金融界少有的既有实战经验又有理论提炼的好书，不仅对于金融
从业人员，而且对于各类企业经营管理人员都是大有裨益的。
所以，特别向读者推荐。
　　张维迎　　北京大学教授
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内容概要

　　本书中，作者总结广发行杭州分行十多年来的信贷经营经验，从自身的独特经营理念和实践出发
，讲述其如何选择信贷客户，如何与客户一起成长，如何规避风险等原则，并引用了丰富的实际案例
来分析例证，为其他银行如何进行信贷经营提供了宝贵的经验，为探索中国特色金融管理提供了很好
的思路。

　　 读者对象:金融界人士、企业管理人员。
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作者简介

　　周时奋：宁波大学教授，主要从事中国古代历史、文化、艺术等方面的研究和整理工作。
出版的主要著作有《中国历史十一讲》、《历史之美》、《创世纪第20章》、《天才的交锋》、《八
大山人画传》、《扬州八怪画传》、《凡高画传》、《地中海的秩序》、《走向统一帝国》、《市井
》等三十余部，其文笔通俗优美、思想独到，并屡获全国及省市奖项。
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尾声：空间
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章节摘录

　　寻找定位，说白了，就是寻找合适的生存方式和生存策略。
　　杭州广发在1997年成立之初，就提出了&ldquo;种芝麻，抱西瓜&rdquo;的公司业务发展策略。
&ldquo;芝麻&rdquo;指的就是中小企业，甚至是小企业、微小企业，而&ldquo;种&rdquo;的含义恰恰区
别于&ldquo;捡&rdquo;。
&ldquo;种&rdquo;的策略是成片地开发，计划性地培育，而&ldquo;捡&rdquo;则有很大的偶然性和随意
性。
&ldquo;种&rdquo;的关键在于让其成长，增大；而&ldquo;捡&rdquo;只是对既有利益的收获，能捡多大
就捡多大。
杭州广发当时提出&ldquo;种芝麻&rdquo;策略，也是基于对浙江民营经济发达、中小企业众多的经济
特点的深入分析。
　　一年多过去了，杭州广发正式在1999年年底将&ldquo;以中小企业为基础，努力争取优质大型客
户&rdquo;作为市场定位，成为中国第一家有明确市场定位的银行。
于是，中小企业市场的开发也从简单的业务竞争、产品竞争的层面，上升到战略的高度，整个银行的
内部支撑体系随之作出了适应性的调整。
　　定位不是一句口号。
所谓定位，本身就是一种&ldquo;排他&rdquo;的策略，意味着你将采取一种与别的银行不同的生存策
略和生存方式。
那是一种什么样的方式呢？
没有样板可以参考，没有经验可以借鉴，你得作出针对性的创新，因为你得在别人不愿做、不敢做、
不屑做的领域里生存，你就得准备经历一系列的冒险，突破一系列的难点。
　　首先面对的就是&ldquo;风险&rdquo;。
中小企业的信贷市场，一眼望去大而无当，盯住细看又微不可显。
当时是银行谈风险色变的时代，中小企业真的是天上掉下的馅饼？
难道其他的银行都是傻瓜？
　　金海腾有个怪思路，就是不按常理出牌。
他说：&ldquo;现在我们就暂且先设定目前的银行都是傻瓜，我们的任务就是找到它们到底傻在什么地
方。
如果找不到，就说明我们才是异想天开的傻瓜。
&rdquo;　　问题其实很简单，金融的本质是经营信用&mdash;&mdash;银行的信用和客户的信用。
中小企业的最大问题就是还没有建立信用，没有信用想贷款，谁见了都害怕。
但没有建立信用也还是有办法进入金融的信用链的，传统的办法就是以不动产抵押。
但是中小企业之所以被称为中小，就是因为它们的不动产加在一起也数量有限，想象一下什么叫中小
企业？
&ldquo;家庭作坊&rdquo;、&ldquo;夫妻老婆店&rdquo;、&ldquo;手工业生产&rdquo;、&ldquo;旧机器破
仓库&rdquo;，即使有一些值钱的设备，大多也是用于生产针对性产品的&ldquo;专业设备&rdquo;。
与专业设备相对应的概念是&ldquo;通用设备&rdquo;，通用设备这里不用那里也能用，而专业设备失
去了专业性应用时，就是一堆废铜烂铁。
　　&hellip;&hellip;
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媒体关注与评论

　　第一本《金融道》写的是杭州广发整体的经营管理模式，而《金融道之二&mdash;&mdash;把钱贷
给谁》则是对银行核心的信贷业务进行深度的剖析，既有翔实的案例佐证，又有独特的经营理念，很
值得一读。
《金融道》系列的两本书是中国金融界少有的既有实战经验又有理论提炼的好书，不仅对于金融从业
人员，而且对于各类企业经营管理人员都是大有裨益的。
所以，特别向读者推荐。
　　&mdash;&mdash;张维迎
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编辑推荐

　　一本客户经理的必读书，一本信贷管理人员的必读书，一本支行行长的必读书，一本银行行长的
必读书，一本研究银行战略定位的必读书，一本诠释银行业走向中国特色之路的探索之书！
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