
□记者陈志茹

他的童年在乡下度过，他的父母都是农
民，一次偶然的机缘，17岁的他从事了美发
行业。通过18年的奋斗，他在温泉闯出了一
番天地。

如今，他拥有了众多“粉丝”，带出了百
名学徒；拥有二家理发店，身高1.7米的他由
此跻身“高富帅”行列；武汉的美女开车前来
找他理发、邻家小妹排队等他做造型、周边
大伯大妈也慕名前来。他就是具有“传奇色
彩”的理发师周杰。

初学：二年出师

今年36岁的周杰，17岁进入美发行业，
年龄虽然不算大，但入行已经18年。周杰老
家在咸安区马桥镇垅口村，父母都是地道的
农民。

周杰小时候调皮，初中毕业后，本来应
该升入职高继续学习，但他选择跟随舅舅学
美发。“当时亲友们都反对，说是剃头匠没出
息，做什么不好去做这一行。”周杰的母亲对
儿子的决定最为反对，她多次在儿子面前贬
低美发业的前途，希望儿子升入职高继续学

习，将来能跳出农门。
“美发也是一技之长，只要自己学得

精。”十几年前，美发业远没有现在发展得如
此红火，那时候从事美发行业就是一个剃头
匠，顶多能养活自己，要谈发财做大生意，只
能妄想。周杰顶着家人的压力，依然选择了
他喜欢的行业，从学徒做起，每天起早摸黑，
上班时抢活干、下班时找事做，别人休息了
他还在练习白天的“课程”，这样一学就是二
年。二年后，老师傅摸着才刚满19岁的周杰
说：“你可以出师了。”

外出：十年学习

出师后，周杰自认为小有所成，可以出
来自己“打天下”了。随后来到了武汉，在一
家专业美发店学习技术，由于手艺不精，服
务不善，很多客人抛下一句“这发型不行”，
这时周杰才发现所学的仅是“皮毛”。

一开始，他只是一名普通造型师，每月
收入在900元。头一个半年，每天像个拼命
三郎，只休息过一天。半年后他的技术实力
和业绩成为该店最高者，这时他的收入已经

能拿到5000元上下。此时，周杰的勤奋好学
打动了店老板，在老板指引下周杰迈进了专
业的美发培训学校进行深造。

“不断学习，不断成长，想得到就要付出
得更多。”打工期间，周杰一边上班，一边学
习，每月所挣取的薪水，80%花费在学习和培
训上。一年后，周杰以惊人的速度提升为该
店的店长，月薪接近1万。在此后打工的十
年中，他就“半工半读”了十年，十年间，他兢
兢业业工作，闲暇时广览时尚杂志上的新发
型介绍，琢磨发型设计方案，在美容美发交
流会、国际发型演示会上，也经常能见到他
的身影，先后前往北、上、广等发达城市学
习。期间，他因业绩突出、技艺超群，店老板
破格提升为该店的技术总监，月薪接近2万。

创业：琢磨创意

“创业，一定要有知识储备和行业经
验。”周杰说，如果没有“十年磨一剑”的艰
辛，没有在一线和管理岗位上的磨练，创业
之路就不会这么顺利。

2004年 9月，周杰在回家探亲时。也
许是职业病，下车的第一眼关注的就是咸
宁人的发型，跟武汉相比，当时的咸宁人的
发型比较传统、保守。女士流行直发，大街
上从18岁到50岁的女士都顶着一种款式
的直发或普通烫发。男士则是平头、或吹
发，一点朝气都没有。来理发的客人，对理
发师提出的要求是“发型持久”，希望做完
一次头发，能保持三五天甚至一星期。看
到这些，我决定留下来，因为咸宁有我的用
武之地。

“我是一个喜欢创意的人，自迷上理发
后，就一心思琢磨着如何精心为顾客打造适
合的发型。”2004年十月，经过多方筹备，周
杰从武汉带回了两名专业理发师，投资了20
万“时尚发型”正式开门纳客。开业初期，凭
着周杰十多年的手艺及前卫的时尚观，攒了
不少回头客，一个月就挣回了本钱。

“有了客源，就要留住客户。”周杰下定
决心，要培养一批批过硬的理发师，要让他
们能打胜仗，能做好发型。于是，周杰开始

“复制”人才，每晚下班后组织一期培训课，

将自己所学的知识，一一传授给招进来的学
徒，让他们学有所长，学有所用。

励志：私人定制

“适合自己的才是最好的，爱这一行就
要精益求精。”周杰在传授学徒时，不仅在
教，且在慧眼识人，经他挑选和培训后的学
徒，个个是理发能手。如今已传授的100
名学徒中，就有20%的人在咸宁各地自立
门户，10%的人是他店内的股东或骨干人
才。

“美容美发行业是塑造美的行业，一定
要以技术和服务为保证。”为此，他引进了
法国“欧莱雅”技术，到过全国四大美发学
校学习。在服务方面，他每做一个发型前，
都要先仔细观察客人的脸型、发质和肤色，
再选择合适的发型。如今，周杰的理发店，
周末、节假日前夕，排队等候理发是常事，
但年纪大的优先、女士优先、有急事者优先
的现象越来越普遍，感人的事也经常发
生。周杰介绍，今年夏天，一位武汉的女子
来咸旅游，她点名让我剪头。那时，店里生
意火爆，等着让我剪头的还有3个。我示意
服务生让她先洗头，然后在休息区等候。
当我喊下一个顾客剪头时，一位大姐竟径
直走到武汉游客面前，微笑说：“你先剪吧，
游客优先。”后来，武汉游人向这位顾客道
谢。事后，这位游客，还成了店内常客，每
月都开车来找我剪发。

“未来我想开一家私人定制美发工作
室”。目前，周杰的聚炫理发店已拥有二家
分店，近40名员工，他表示，随着店面费用的
增长，员工人员的增多，他一直在谋化开一
家私人工作室，专为私人设计发型。业余时
间，就负责带领员工学习，创新发型、为两家
美发店的美发师和染烫助理提供培训和技
术指导。

周杰：琢磨“顶上功夫”的美发师
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创业故事

本报讯今年以来，工行咸宁分行紧跟地
方经济发展大局，积极创新产品服务，加大信
贷有效投放，彰显了大型商业银行服务咸宁
实体经济发展的“国家队”和“主力军”作用。
截至10月末，该行各项贷款累计投放量达到
38.81亿元，较去年同期多投放15.61亿元，
净增17.38亿元，增量是去年同期的1.94倍，
再创历史新高。不仅贷款增幅在全省工行系
统内居第一，且贷款总量、增量也均居咸宁同
业首位。

该行坚持把市政府确定的重点项目、重
点骨干企业作为金融服务实体经济的主要
对象，通过积极争取省分行信贷规模，实行
名单制管理、保姆式服务，促进贷款早投放、
早见效。截至10月末，该行已累计向梓山

湖生态新城、香泉映月、三环汽车方向机、三
胜工程机械等重大建设项目和重点骨干企
业发放贷款32.18亿元，并储备重点项目贷
款23个、金额近50亿元，保证了在建、续建
重点项目的后续资金需求，鼎力支持当地重
点项目、重点企业的发展。

在加大对重点项目和重点企业的支持
力度同时，咸宁工行还突出把符合产业和环
保政策，有市场、有技术、有发展前景的小微
企业作为重点扶持对象。针对小微企业“融
资难、融资贵”和信贷规模紧张的问题。今
年初，该行从创新担保方式和信贷产品入
手，通过在全省银行业首创政府+银行+保
险的专门为小微企业量身订制的“政银保集
合贷款”新融资模式，有效缓解了小微企业

抵押担保不足和融资难问题，积极推动“小
企业上规升级”，积极为“个转企”和“下转
上”企业提供金融配套服务，引导和帮助小
微企业实现转型升级发展。截至10月末，
该行已累计向39户小微企业发放贷款1.28
亿元，已审批待发放12户、金额达4500万
元；已储备37户、金额14750万元。

此外，咸宁工行紧紧抓住当地消费结构
调整升级的契机，通过创新发展电商金融应
用、移动金融应用、便民金融应用，大力发展
个人住房按揭、汽车消费、家装等贷款品种，
有力地激发了咸宁地方消费市场活力。截
至10月月末，该行累放发放个人贷款9.75
亿元，净增5.62元，总量、增量均居同业第1
位。 （肖满诗）

通山农商行

干部带头进村入户普惠金融

本报讯 为切实做好金融服务，深

耕农村市场，巩固农商行支农主力军

地位，近日，通山农商行在全行开展

了“进村入户普惠金融——我们在行

动”的金融服务活动。

据了解，此次活动要求全行领

导干部带头，客户经理全面走访辖

内传统农户、外出务工群体、个体工

商户、农村经营大户、家庭农场等，

深入农户，走进商铺，逐户调查资金

需求情况，分类收集建立经济档案，

根据农户经营资金的需求，为农户

提供全方位、高水平、一对一的综合

服务。

此次活动 预收效果是在每个行政

村设立惠农服务点，经济档案建立面

达到100%以上，2015年存款确保净

增7.5亿以上，符合条件贷款客户需求

满足面达100%。

（汪丽娜）

累放近39亿元 净增近18亿元

工行服务咸宁实体经济发展彰显担当

本报讯 今年以来，中行咸宁分行以
“卓越文化建设年”活动为抓手，扎实组织
开展“多读书、读好书——创建学习型组
织”专题活动，取得了明显成效，有效提高
了队伍的综合素质和企业的核心竞争力，

支持和促进了业务发展。
为了推动创建学习型组织活动的开

展，该行号召全体干部员工树立和固化
终身学习的理念，把学习作为一种习惯、
一种追求，提升全行精神区位。在推进

举措上，做到理论与实践相结合，集中学
习与个人自学相结合，业务培训与跟班
学习相结合，学习讨论与业务技能练兵
相结合。

（记者 徐浪 通讯员 邵枫）

中行咸宁分行

创建学习型组织“充电忙”


