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热烈祝贺中国建设银行安徽省分行热烈祝贺中国建设银行安徽省分行
荣获中国银监会评选的荣获中国银监会评选的““小企业金融服务先进单位小企业金融服务先进单位””

信贷向中小企业倾斜
“小企业业务的春天到来了。一来外部经

济金融政策分外给力小企业，二来分行近年来

全方位、聚合力推进小企业业务，发展基础较

好。”望着春意盎然的窗外，建行安徽省分行党

委书记、行长戴跃明意味深长：“2011年，我们

仍将小企业业务作为战略转型核心，重点支

持，力促更大发展。”

这一观点在分行的工作报告中得到印证，

在贷款规模空前紧张，分行对公贷款规模紧缩

近40%的大形势下，分行对小企业却毫不吝

惜，要求确保“2011年小企业贷款规模在对公

贷款规模中占比不能低于60%，并且要按时间

进度配置到位。”

建行安徽省分行有关人士介绍，自2006

年以来，建行安徽省分行就将客户拓展目标锁

定小企业，将市场营销领域聚焦小企业，将各

项资源配置倾斜小企业，上下三级行、前中后

台三台多角度、全方位、聚合力加以推进。在

短短几年里，该行小企业业务从无到有、从小

到大，取得了飞速发展。

有这样一组数字，目前建行安徽省分行累

计向6693家小企业客户发放“速贷通”和“成

长之路”贷款近310亿元，小企业信贷户数占

全部对公客户比重从40%上升至75%，投放增

幅呈几何加速度发展。截至2011年2月末，建

行安徽省分行小企业贷款余额达 138亿元。

因为出色的表现，该行还被建行总行列为首批

重点推进行和多项业务试点行，并在2007年、

2008年、2009年度荣获“全省小企业金融服务

升级先进单位”称号，2009年度荣获省政府

“金融产品创新先进单位”称号。

把握客户源头是建行安徽省分行小企业业务

成功起步的关键，该行抓住了安徽承接产业转移

的有利时机，将大量落户安徽的优质民企揽入怀

中。“在皖江城市带内，拥有众多颇具潜力的中小

企业，他们将成为我们重点发展的客户。”建行安

徽省分行分管公司业务的副行长高强透露，为了

支持皖江城市带建设，今后信贷将继续向中小企

业倾斜，助力城市带内中小企业“突围”。

“信贷工厂”全省开花
所谓的“信贷工厂”，是指银行像工厂标准

化制造产品一样对信贷业务进行批量处理。具

体而言，就是银行对中小企业贷款的设计、申

报、审批、发放、风控等业务按照“流水线”作业

方式进行批量操作。在信贷工厂模式下，信贷

审批发放首先要做到标准化；在贷款过程中，客

户经理、审批人员和贷后监督人员专业化分工；

最后，为了监控风险采用产业链调查方法，从不

同角度对借贷企业进行交叉印证。

据介绍，建行安徽省分行率先在滁州分行

引入了小企业信贷业务批量处理的“信贷工

厂”模式，使信贷业务流程各岗位成为流水线

上“生产环节”，形成业务运营的统一体。并在

此基础上，结合地方经济环境和客户需求特

点，推出具有中西部区域特色的“滁州”模式

“信贷工厂”，成为全国建行系统二级分行小企

业经营中心的样板。

“经过实践证明，这种专业化运营模式能

够很好地解决业务流程不畅、前中后台风险偏

好不一致的问题。”建行安徽省分行中小企业

融资服务部有关人士表示，对于提高业务运作

效率、积累业务处理经验、提升业务人员职业

判断力作用十分明显，有效促进了业务的快速

发展，也有效解决了众多安徽中小企业融资问

题。

记者了解到，在滁州“信贷工厂”成功试水

后，建行安徽省分行迅速在全省复制这种融资

模式，受到省内众多小企业主的欢迎。目前，

建行安徽省分行已经实现了“信贷工厂”的全

省覆盖，17个市全部设立“信贷工厂”并通过总

行的达标验收。

产品创新助小企业“展翅高飞”
2009年起，作为唯一一家取得总行小企

业产品创新资格的试点行，建行安徽省分行踏

上了小企业产品创新之路：信用组合贷款、接

续金贷款、助保金贷款、小额无抵押贷款、林权

抵押贷款等等，新产品层出不穷。

“像我们批发商，平时到银行贷款很难。而

建行‘市场通’解决了我们的燃眉之急。”说起

“市场通”，安庆光彩大市场一位业主赞不绝口，

作为长江中下游规模最大的商贸物流中心，安

庆光彩大市场入驻客商500多家，年交易量达

到200亿元。市场通是分行专为光彩大市场商

户设计的贷款产品，在具体操作上，由市场的开

发管理商南翔集团提供10%比例的保证金和全

额连带责任保证，并在此基础上发放贷款。

“市场通借助市场开发管理商的实力和资

信，通过创新担保方式，解决了小企业融资担

保难题。”据分行中小企业金融服务部总经理

董朝红介绍，在“市场通”推介会上，现场就有

6位商户签订合作意向书，签约金额超过2000

万元。市场通在安庆光彩大市场成功“试点”

后，下一步还将复制到全省所有的大市场。

“与大企业相比，小企业情况千差万别，如果

按照现有产品要求生搬硬套，很难实现这些产品

与小企业实际需求间的成功对接。”在分行分管

公司业务的副行长高强看来，“以市场通为代表

的创新产品，几乎都是为小企业‘量身定做’，然

后在风险可控的前提下对小企业‘有求必应’。”

中小企业集合信托是分行小企业产品创新

得意之作。“这是全国银行系统首创，2009年起

累计发行了4单，被《银行家》杂志评为十佳金融

产品创新奖，”据高强介绍，他们共为合肥和马鞍

山两地42家中小企业进行了融资，募集资金2.4

亿元，通过发行中小企业集合信托，建行安徽省

分行拓宽了小企业融资渠道，并借此产品与一大

批具有发展潜力的优质小企业客户结缘。

高强进一步解释：“当前分行小企业产品

创新有三种类型：一是创新担保方式，如中小

企业联贷联保、动产质押、小额无抵押贷款、助

保金贷款、市场通、小企业应收账款质押贷款、

小企业林权抵押贷款等；二是创新还款方式，

如法人账户透支、接续贷款等；三是创新融资

渠道，如发行中小企业集合信贷理财产品，成

立产业投资基金，以投行产品为小企业金融服

务注入新内涵。”

从批量化到规模化
日前，建行安徽省分行与省商务厅、财政

厅签订了中小进出口企业专项担保贷款协议，

据悉，这是从省分行层面搭建的批量化银证助

保金平台，作为合作银行，建行安徽省分行可

为全省近3000家中小进出口企业提供金融服

务，据测算，仅该项担保贷款年度投放量就可

达20亿元，而且为分行发展国际结算业务，实

现本外币联动带来了大量客户资源。据全程

参与方案设计和平台搭建的中小企业金融服

务部副总经理袁平介绍，“这种模式受到省财

政厅的首肯。目前，财政厅主动将这种利益共

享、风险共担的银政企合作模式复制应用到全

省57个产业集群专业镇。到那时，我们又能

拓展群体更为庞大的制造型小企业客户。”

据业内人士分析，银行服务小企业，必须

从“单户营销、个案审批”的传统营销方式中摆

脱出来，通过批量化营销和标准化的“流水线”

作业，破解服务小企业成本高、效率低难题。

“小企业业务要想做大，批量化是必由之

路。”建行安徽省分行领导也越来越认识到，批量

化营销是推动小企业业务规模化发展的重要手

段。2010年，分行以“抓源头，拓客户，创产品，促

增量”为主题，开展了小企业业务批量化营销活

动，通过搭建供应链融资平台、产业集群平台、专

业市场平台、科技产业平台、助保金平台等批量

营销服务手段，累计实现贷款新增25.06亿元，占

全部小企业贷款新增的50%；信贷客户新增390

户，占全部小企业信贷客户新增数的68%。

活动期间，马鞍山分行为马钢配套企业

及上下游供应商经销商搭建供应链融资平台，

通过应收账款质押授信业务，锁定了一大批优

质客户。六安分行先后与市经济技术开发区、

舒城县、霍山县政府签订了助保金战略合作协

议，与霍山安园公司签订了中小企业接续贷款

业务战略合作协议，与永翔钢材大市场、金盛

钢材大市场、光彩大市场签订市场发展战略合

作协议，搭建助保金平台3个、接续平台1个、

专业市场平台3个。由分行直接营销的全省

中小进出口企业融资银政合作平台成功搭建，

日前，分行与安徽省商务厅、财政厅正式签订

《安徽省中小进出口企业专项担保贷款合作协

议》，打开了省级层面区域覆盖、本外币联动、

潜力巨大的业务发展新局面。

“专项活动让我们尝到了甜头，”分行认为，

“利用这些平台优势，基本达到了快速抢占市场、

降低营销成本、提高营销效率的预期目标，实现

了小企业有效客户群体的快速、批量增长。”

“产品丰富了，平台搭建起了，接下来就是

把经营理念贯穿在整个业务流程里，实现小企

业业务跨越式发展。”分行戴跃明行长有个愿

望：“期盼把小企业业务做成品牌，就如同人们

常说的‘要买房到建行’，希望今后安徽小企业

要融资首先想到的就是建行。”

乐在乐在春春天里天里
——建设银行安徽省分行创新服务助力小企业腾飞

2月28日，建行安徽省分行代表从中国银监会主席刘明康手中接过了“全国银行

业金融机构小企业金融服务先进单位”奖牌。据悉，此次由银监会评选的“小企业金

融服务先进单位”全国仅有20家，建行安徽省分行是四大国有银行中唯一获此殊荣

的机构。
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