
国有大银行抢做小生意
省工行营业部多措并举破解小企业融资难，支持实体经济发展

大行不嫌小伙伴

“偏爱”轻资产的高新企业

工行济南高新支行相关负责人
介绍，他们九成以上的客户集中在
济南高新区。最近三年服务小企业
46户，累计发放贷款6 . 6亿元，涵盖
了制造加工类、商贸流通类等各种
类型的小企业。但高新技术企业普
遍的特点是轻资产，可抵押的资产
少，融资门槛相对高。

济南一家精密机械公司是台资
企业，主要生产芯片模板等精密模
具，从国外进口设备，台湾引进技
术，这种技术型的企业资产规模
小，多家银行考察之后均没有太大
兴趣。工行作为国有大行认真分析
了这家企业的特点，没有因为抵押
资产少而嫌弃这个小伙伴，制定了
融资方案，首次授信540万元，至今
这家稳健成长的公司仍是工行独家
支持。

济南一家生产汽车安全气囊气
体发生器的企业，高新支行通过不
断营销，去年开始建立全面的合作
关系，除了信贷融资，代发工资、
对公账户等等全部转移到工行。该
支行在齐鲁软件园、高新区设立了
两个网点，专门服务周边的高新技
术企业，特别是小企业。

首笔信保融资
帮“三无”小企业解燃眉
之急

很多小企业普遍存在抵押物不
足、“担保难”的问题。很多小企
业只知道急需资金，想从银行贷
款，但不清楚应该选择哪种方式来
获得贷款。事实上，银行的信贷产
品多种多样，满足不同的融资需
求。

济南一家石化企业在黄河北落
地，用燃料油加工生产润滑油。老
板倾尽所有资金，终于可以投产
了。然而，在“最后一公里”卡壳
了，万事俱备，没有资金购买原料
了，对于生产型的企业来说，没原
料就开不了工。公司负责人到多家
银行贷款，都碰了软钉子。厂房是
租来的，办不了抵押；企业刚起
步，业绩也没有。

工行高新支行认真了解了这家
小企业的实际困难后，积极寻求解
决方案。高新支行负责人说：“在
风险可控的前提下，尽最大努力让
这家企业拿到急需的资金，及早投
产赢利。研究了我们现有的各种信
贷产品后，推荐了当时新推出的信
保融资。即小企业在无抵押无担保
无业绩的情况下，在保险公司投保
信用保险，我们根据保额按一定比

例授信。这个客户及时获得了800万
元资金，解了燃眉之急。”而且这
种融资方式的成本要比担保贷款
低。这也是工行系统内的第一笔信
保融资贷款。

据介绍，以工行为例，光结算
品种就达到2500个，融资方式包括
保理、信用证、商品融资、信保融
资、订单融资、发票融资、预付款
融资、应付款融资等等，客户经理
完全能够根据不同类型的小企业，
挑选最佳解决方案。

供应链融资

找到突破小企业的金钥匙

由于小企业风险承受能力比较
低，对银行来讲风险系数比较高，
这是小企业贷款难的主要原因之
一。目前企业80%是小企业，20%的
大企业融资服务已经饱和，甚至有
些过度。

工行山东省分行营业部把八成
小企业列为重点服务对象。但银行
经营的是风险，如何才能有效控制
风险，同时为小企业解决融资难？
供应链融资无疑是一个突破口。据
介绍，传统的融资模式割裂地看待
供应链上下游的各个企业，分别授
信、分别管理。上下游企业规模不
大，授信难度和风险都很大。供应
链融资是依托核心企业，将供应链
上下游看作一个整体，针对核心企
业上下游长期合作的供应商、经销
商提供融资服务。

以中建八局二公司为例，这家
国企是工行高新支行的一个核心客
户，上游供应商成百上千，涉及钢
材、水泥、运输、设备等等。而且
大部分是小企业，但只要交易对手
是固定的，即为中建八局二公司供
货，经确认审核后，进入供应链名
单，也就是“挂链”，就能从工行
获得贷款。别看单个的小企业势单
力薄，可一旦“傍”上一家核心企
业，就相当于进行了信用升级。

而对银行来说，大客户背后都
蕴藏着丰富的中小客户资源，抓住
了大客户的供应链融资需求，就很
容易找到突破中小客户资源、融资
方式和资产质量等问题的“金钥
匙”。

持续“输氧供血”

昔日小企业如今成龙头

山东一家酒水运营商，最初属
于标准的小企业。首次从工行高新
支行贷款300万元，随着业务的发展
和实际需求，如今融资规模达到了
千万级别。背靠大树好乘凉，商贸
类的企业得到资金上的扶持，等于
没了后顾之忧。这家企业已经成为
省内最大的酒水批发商之一，而且
业务拓展到了北京等地，年销售额
达数亿元。高新支行负责人表示：
“我们一直积极扶持，这家民营小
企业现在已经变成了中型企业。今
年受大环境影响，业务有所下滑，
鉴于良好的合作和信誉，我们不会
抽贷。”

高新区一家知名民营企业，起
初该公司以塑钢门窗为主业，规模
和实力都还算是中小企业。大银行
并没有嫌弃这个小伙伴，双方建立
了良好的合作关系，从几百万元的
贷款起步。此企业后来开始进军立
体车库行业。一家民营企业进入一
个全新的行业，发展前景一时也不
明朗，风险不小。这种情况下，企
业 往 往 急 需 资 金 却 遇 到 “ 融 资
难”，想从银行贷款并不容易。
“我们认为实质风险重于形式风
险，不能完全看数据。一个企业实
际控制人的人品往往很关键，此企
业的老板热衷于实体经济，值得信
任。”在工行的大力扶持下，企业
成功转型并迅速成为本地的行业龙
头。如今部分业务转移到了德州禹
城、济南长清等地，但始终与工行
保持密切合作。

长清区支行的相关负责人告诉
笔者，长清一企业原来是长清区五
峰镇的一个乡镇企业，生产制造压
力容器，工行从100万元贷款开始扶
持，经过多年的发展，企业由小变
大，年收入达到数亿元，具备研发
生产核压力容器、LNG深冷储槽设
备等高精技术产品的能力。在最新
一期项目中，从工行长清区支行获
得8000万资金支持，一期工程已于
今年7月份顺利竣工投产。长清区支
行负责人说：“光我们支行的客
户，‘小转中’的企业就得很多
家。”

打造精英团队

拼命三郎赢得客户口碑

“取得任何业绩都离不开人的
努力，特别是一个有战斗力的团
队。”高新支行负责人举了一个例
子，董亮是高新支行的一名普通客
户经理，这个“八零后”来自部
队，进入工行15年，他负责几十个
小企业客户，有一次到一家木材经
营商户做现场调查，正准备离开厂
房时，突然来了一场急雨，看到所
有工人忙着防汛，不顾自己严重的
胃病，冲上前一起帮着扛沙袋。这
家公司负责人没拦住，感动之余连
声道谢：“你是来给我们办贷款
的，还帮我们防汛！”

“你以诚相待，换来客户的信
任，贷款到期都不好意思延期，想
办法按时还。”此负责人说，在走
访中，董亮负责的客户普遍反响比
较好。常年加班加点，饮食作息不
规律，董亮去年被诊断患有胃癌，
手术后正常需要休养半年左右，他
却三四个月之后就主动要求上岗，
由于不能吃硬的、辣的、油的食
物，自带保温饭盒，硬是把原来的
老客户重新跑起来。前不久，他需
要到医院复查，接到领导指派的任

务后，隐瞒了复查的事，立即做贷
后调查并迅速完成调查报告。正是
有一群这样的“拼命三郎”，扎扎
实实做服务，在小企业中树立良好
的口碑。

长清区支行的负责人也认为，
虽然是国有大行，但要善于跟小客
户交朋友。该支行的客户经理一大
优势就是跟本地人熟悉，对客户知
根知底，清楚企业实际控制人的为
人做事风格，这在很大程度上能够
有效控制信贷风险。

客户眼中的“行家”

真正与企业共成长

提起支持实体经济发展，工行
长清区支行负责人说：“对我们来
说支持实体经济发展已不是一个新
话题，我们见证了好多小企业的成
长。”对于每一家企业的情况，长
清支行的工作人员都如数家珍。

济南某乳制品生产企业是工行
长清支行的忠实客户，从最初产品
面向普通市场到现在产品不断升
级、部分产品面向高端市场的飞跃
式发展，这其中与长清区支行的支
持有着剪不断的情缘。提起乳产品
生产，长清区支行的工作人员从奶
牛饲养到牛奶选择再到生产设备，
甚至营销渠道及策略，都非常熟
悉。对此，长清区支行负责人说：
“只有更好地了解客户才能更好地
服务客户。了解了客户的情况，我
们 就 知 道 客 户 什 么 时 间 需 要 资
金”。“我们服务的涉农客户也较
多，比如从事茶叶批发及生猪饲养
的，这些客户的经营周期和季节性
表现的更加明显，如茶行业就是一
个抢抓时节的特殊行业，高档茶的
收集期限是7-15天，这期间茶商面
对的最严峻考验就是庞大的资金储
备，我们的工作人员都会提前跟客
户沟通，了解他们的需求。”长清
区支行负责人员告诉笔者。

长清区支行负责人认为，与企
业共同成长，细节服务是关键。
“好多小微企业主刚开始对银行产
品并不了解，一提‘网贷通’，客
户感觉不懂。我们的工作人员会耐
心地为客户讲解，包括合同的签
订、账户的管理、费用的收取，并
反复为客户演示，现在客户使用起
来都非常顺畅”。长清的一小微企
业主告诉笔者：“我一次性与长清
支行签订了循环借款合同，现在申
请贷款、提款和归还非常流畅，长
清支行对我们的支持力度也逐渐增
大，工行的服务很到位”。

赵国陆

李克强总理近期多次强调
商业银行“大生意要做，小生
意也要做，这样才能立于不败
之地。”“要想办法为小微企
业、特别是新创业的科技型小
微企业服务。”在济南考察时
专门召开座谈会，关注小微企
业融资难题。工行山东省分行
近年来积极支持实体经济，扶
持小微企业。7月29日，笔者
来到工行山东省分行营业部高
新区支行、长清区支行，且看
国有大行如何抢做小生意，服
务小企业。

工行长清区支行深入企业考察

工行高新区支行为汉峪金融项目工人现场办工资卡
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