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“泰隆不怕小、不怕慢，不求大、

不求快，初心始于小微，也矢志专注

于小微，走出了一条差异化的发展

道路。”浙江泰隆银行金华永康支行

行长颜海燕表示，永康小微企业多，

需要的是能服务小微企业的金融机

构。

如今我市一些年产值几亿元的

规模企业曾经就是这3家台州城商

行的客户，一部分年产值千万元的

企业舍不得把贷款转移出去。当初

他们因为没有规范的财务报表很难

获取其他金融机构的贷款。但是从

3家台州城商行获得第一笔2万元、

3万元的小额度贷款，企业及时“补

血”，从而获得了持续发展。

“其实，客户也知道城商行的贷

款利率相对要高。不少企业发展壮

大后，当初不符合四大行、股份制银

行的贷款条件，现在都达到了。我

们推荐他们去大银行，也能省一笔

钱，有的就是不愿意。”颜海燕说，说

实话，起初大家合作基于商业合作，

经过三五年后，彼此关系不少升级

为知心朋友。

一笔贷款，10万元与100万元、

1000万元所要做的贷前尽职调查

是一样费心费力的，向小微企业发

放贷款，对金融机构来说费时费力，

放贷成本相对偏高。自己的使命是

什么？能否始终关注那些愿意通过

劳动改善生活的弱势群体？面对眼

前的选择题，3家台州城商行有自己

的冷静思考：从最初被动“扫楼”选

择开始，历经发展，虽也具备了与同

行竞争大中客户的实力，但决策层

经过认真思考，结合自身成长的经

验，认为与大银行去竞争是不明智

的。

做小微不是一个口号，而是3

家台州城商行的战略选择、责任和

使命。小银行选择小微客户，把这

个群体服务好，做深做透，这样不仅

有自己稳定的客户，而且能成就一

批企业。

精准定位，深耕小微企业

这些小微客户如何实现几亿年产值
3家台州城商行深度契合我市小微企业，实现双赢
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来是在永康这块热土上

流淌的精神血脉，我市小

微企业素来层出不穷。

而融资难、融资贵，一度

制约他们的发展壮大。

如何深度契合我市小微

企业，适时为他们输血，

做好各种服务，及时解其

所困，助其强筋壮骨，从

而实现双赢？2014年起

相继进驻我市的3家台

州城商行，无疑是成功的

实践者、探索者。

电钻、电锤、电链锯⋯⋯这些电动工

具，多产自我市。据统计，世界上每10把

电动工具中，就有5把是我市生产的。在

我市，电动工具产业集群，配套齐全，规模

庞大，效应显现。

“这个无刷的电钻噪声小，使用寿命

长，但是价格高。”聊起电动工具，台州银

行金华永康支行客户经理汤振宇头头是

道，俨然一副业内人的模样。2017年，为

更好地服务我市电动工具行业，该行组建

了电动工具行业拓展部，汤振宇和同事被

安排至我市一家电动工具整机厂进行为

期一个月的学习。

就在这一个月里，汤振宇认识了各种

各样的电动工具，了解配件构成及装配流

程，还到生产线干组装活，也学习了电动

工具产品的成本核算、市场定位、销售数

据分析。靠着白天在厂里多学多问，晚上

回家查资料，他的专业化程度一点点提

高。这些专业知识的积累也使他在业务

开拓的过程中更加得心应手。“还是和你

沟通轻松，一说就懂了。”这是我市一家颇

具实力的切割机企业主对第一次上门的

汤振宇的评价。后来，这家企业成了他的

客户。

徐黎明是浙江民泰银行金华永康支

行最早一批客户经理。他向记者讲述了

一个与其一同成长的小微企业主创业的

故事。2014年，一个其貌不扬的年轻人走

进该行大门，想贷款5万元，徐黎明接待了

他。小伙子介绍说，他原给我市一家公司

卖保温杯，销量名列前茅。现在他想开网

店单干，需要启动资金。而在之前，他已

经跑了几家银行，不是嫌金额少，就是嫌

没抵押，最后不了了之。

“我和他谈了一下午，不看别的，就凭

创业意愿强烈，也得批给他这笔贷款。”徐

黎明说。不料，他俩这一握手延续至今，

小伙子从5万元的网店起步，再到开出实

体店，如今创办了工厂店，年产值突破千

万元。一路走来，他离不开民泰银行的资

金支持。

称之为“草根经济”“地摊经济”，或许

更能唤起人们对“小微经济”的记忆。

2010年后，“大众创业，万众创新”席卷全

国，我市再一次掀起创业浪潮。上述案例

时常出现在3家台州城商行的业务中。“房

贷不做，消费贷不做，只做经营贷”，他们

的经营定位遵循城商行服务本地区域小

微企业和居民的经营原则，提供了一个值

得借鉴的“台州模式”。

深耕行业，吃透行业

□融媒记者 舒姿

用双脚丈量永康每一寸土地

2019年，我市3家台州城商行

小微企业贷款余额8亿元；2020年

为11.88亿元。上述数值放在全市

贷款余额里，不算大，占比不高。但

是，不可否认的是，这一数值是5万

元、10万元、20万元组合而来的。

据了解，3家台州城商行每户贷款额

集中在三四十万元，贷款户数均在

千户起。

那么，找到这么庞大的客户群

体，他们是怎么做到的？且客户多

是信用贷款，无抵押，他们又是怎么

放贷的？

“我记得刚入职时，德国的一个

银行信贷员给我们上课，讲述如何

放贷。比如，一个企业提出贷款申

请，写着日均生产螺丝1000个，信

贷员真的会坐在车间看着你生产，

数一数是不是真的有1000个，德国

人就是这么严谨。只有材料对上，

评估环节过关，才能放贷。”台州银

行金华永康支行行长赵海敏说。

3家台州城商行坚持与小微客

户做朋友，他们的客户都是小微企

业、个体工商户、“三农”群体，要和

他们打成一片，就不能坐在银行等

客户上门，客户经理不仅要业务知

识扎实，还要放得下西装革履的

姿态，通过“勤走访、聊家常、送心

意”等方式与客户交朋友，用脚丈

量永康每一寸土地，让客户知晓、

信任，不仅会在第一时间了解到

小微企业客户的信贷需求，更能

凭借日常的信息积累与积极沟

通，有效解决小微企业授信中的信

息不对称难题。

3家台州城商行从实践中摸索

出“下户调查、眼见为实、自编报

表、交叉检验”的信贷技术，要求信

贷员必须到小微企业现场核验企

业的生产、库存和销售等情况，并

根据企业流水账、发票、进货单等资

料，自编企业简易财务报表，与企

业纳税、水电、报关等信息交叉检

验，结合行业特点，测算企业还款

能力和融资需求。

3家台州城商行遵循准则是“不

看报表看原始、不看抵押看技能、不

看公司治理看家庭治理”。具体而

言，就是查看小微企业散落的流水

账、发票、进货单等最原始、最真实

的经营信息，解决小微企业财务报

表不规范问题。以小微企业主的经

营能力、劳动技能和还款意愿作为

贷款发放依据，摒弃抵质押担保依

赖。根据小微企业家族式经营的特

点，着重调查小微企业主家庭是否

和睦、有无不良嗜好等能折射出企

业主管理能力和品德的侧面信息，

作为贷款发放依据。

台州银行金华永康支行行长赵海敏（右）走访小微企业。

在遍地是小微企业的台州市，需要充分的金融服务，台州小微金融应运而生，成为
一种市场自觉。台州这个地级市先后成立了三家城商行，即台州银行、浙江民泰商业
银行、浙江泰隆商业银行。台州“一市三行”是城商行改革相对成功的模式。2015年
设立国家级小微企业金融服务改革创新试验区以后，该市小微金融更上一层楼，为小
微企业提供了更好的服务。
从2014年起，上述3家台州城商行相继进驻我市。与台州市一样，我市小微企
业是吸纳就业的主渠道、创新创业的主阵地和推动经济增长的大载体。正是由于双方
经济发展模式相似，从而谱写了一曲我市小微企业与台州系银行深度契合、和谐发展、
互惠双赢的乐章。


