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近年来，越来越多的商业银行
感受到了小微企业的“烦恼”，于是
商业银行不断调整自身的业务结
构，用专业化的服务加大对小微企
业的信贷支持力度。

如何为小微企业量身定制金
融解决方案？怎样解决中小企业
融资难？作为一家专业化的银行，
光大银行在为小微企业提供专业
服务的同时，还针对小微企业差异
化的经营特征和“短、频、急”的融
资需求，大胆创新，提供涵盖结算、
融资、理财等业务的综合性金融服
务平台，实现产品、流程标准化，风
险控制集中化管理，通过几年的积
极探索完成了其小微金融领域的
华丽转身。
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高度推进小微金融

怎样才能更好地为小微企业客户服务，
是光大银行不断探讨的课题。自2002年起，
光大银行积极投放个人贷款业务，支持小微
业主、个体工商户，服务实体经济。例如在
工程机械行业，截至目前,整个行业有 60%
的按揭量都来自光大银行，通过小微设备
贷，帮助几十万家小微客户发展起来，为国
家工程机械行业发展提供有力支撑，将中央
关于金融业全力支持小微企业发展的要求
落到实处。

经历了最初的探索和尝试后，光大银行
自2010年起开始倾力打造“阳光助业”品牌，
其“个人助业贷款”和“经营物业贷款业务”开
始向“模式化”的经营思路转型。全面介入小
微企业的融资贷款、资金结算、小微企业主个
人金融服务等各个方面。2012年年初，光大
银行再次起跑，对以“阳光助业”品牌为核心
的小微金融业务实施战略升级，确立了“为客
户搭建综合金融服务平台”的目标，组建了包
括小微金融产品、小微金融营销、风险管理、
客户服务在内的专业化团队，以期为广大中
小微企业提供全面专业的小微金融服务。

光大银行把小微企业放到了相当重要的
战略位置，光大银行相关负责人表示，要继续
加快发展中小微金融服务，进一步完善组织
架构，适度调整中小微企业业务的风险容忍
度，同时强化风险意识，增强风险防控能力。
作为一家中型银行，光大银行管理规范，内部
公司治理机构清晰的特点，让光大银行在小
微金融风险管控上更具优势。

一直以来，小微企业客户的定义都是
个比较模糊的概念，各家银行对小微企业
的界定各有差异。以“客户至上、积极响
应，确保提供最佳产品和服务”为己任的
光大银行，多年来，在小微企业融资贷款
业务领域深耕细作，早已明确要以非“草
根”的眼光看客户。将小微客户定义为

“中高端客户”，是光大银行小微金融业务
区别于同业的最大差异。

“我们行内已经统一思想，不再用以
往放贷时的老眼光看待小商户业主，觉
得他们是‘小客户’或‘草根客户’；相反，

把小微企业主当做‘中高端客户’乃至
‘私人银行客户’来看待。解决了认识问
题，我们这些一线人员在为客户提供服
务时的许多东西就都不一样了。”光大银
行小微企业客户经理说道。

通过使小微企业享受由“草根”转变
为中高端客户的待遇级别，光大银行将原
有“阳光助业贷”这单一服务全面升级为
可为小微企业群提供融资、结算、理财三
大类别的综合金融服务平台，使小微企业
群真正享受到更全面便捷的金融服务。

不仅如此，光大银行还专门成立“金

阳光俱乐部”，将现有结算、个贷、金融理
财等产品与客户切身需要相结合，为广大
小微客户提供专属的产品及增值服务，充
分体现了光大银行贴心、务实、高端的特
色服务，也更好地诠释了光大银行将小微
客户视为“高端客户”的服务宗旨。

在满足融资需求的基础之上，光大银
行还针对中小微客户日益增长的保值增
值、现金管理、子女教育等财富管理需求，
适时提供了涵盖出国金融、高端理财、私
人银行等优质全面的财富管理服务，全面
提升中小微客户的财富及生活品质。

在进行了客户的精准定位后，把握客
户需求在“小微企业”这个市场内格外重
要。小微企业大多分布在各种专业市场，
如服装市场、建材市场、家居市场、钢材市
场等，或者某一产业、产品的上下游。

所以，光大银行针对小微企业各行业
在地域分布上呈现聚集性这一特征，总结
了各分行“阳光助业”业务的模式化项目，
提出了覆盖农副品、食品、家装建材、服装
鞋帽、日用品、电子产品、餐饮服务、超市
供应品等 8个行业在内的重点关注对象，
并在遍及全国的重点地域分批次开展新

的小微金融服务。
同时，阳光助业贷提供三类贷款方式

和流程更为简便的快贷产品供所需企业
选择，分别为：针对核心企业上下游客户
的链式快贷、针对以房抵押客户的房抵快
贷，以及针对安装支付易客户的 POS 快
贷。光大银行相关负责人指出，对小微企
业的服务，不仅是对单一商户的融资支
持，更是对整个专业市场的综合性服务。
光大小微金融的目标，是贯通产业链的上
下游，为一个个专业市场注入新的活力。

此外，光大银行最新推出了阳光“V”

管家（易管家）。阳光“V”管家是光大银行
专门为小微客户设计的综合服务管理平
台，通过数据的导入与归类分析，最终实
现对客户及银行的双向服务。光大银行
电子化结算方案，就像为小微企业铺设了
高速公路，有利于小微企业加速“行驶”，
在竞争中脱颖而出；同时也有利于光大银
行自身领航同业，实现“与小微企业共成
长”的共赢目标。

“见微”方“知助”，正是光大银行小微
金融服务产品的不断演变创新，才呈献给
了小微企业客户饕餮盛宴。

光大银行在小微企业金融产品与服
务方面全面升级，并在战略支持上进行资
源倾斜。一些创新的小微金融产品从光
大银行诞生，走进小微客户，帮助他们解
决实际难题。

众所周知，很多小微企业之所以难以
获得贷款，主要是抵押物不足、信用状况
较弱等问题。光大银行小微金融在服务
过程中，主要把握了“一比两重”。“一比”
是始终动态跟踪市场，保持同业可比。“两
重”是设计的方案要“重在流程完整”和

“重在可操作性”。例如光大银行小微金

融与四川白酒企业合作，正是在这种原则
的指导下，根据企业特点量身定做，提出
了“抵押+信用”的担保方式。通过“经销
商的年终销售返点奖励金额”，不仅扶持
了四川当地的白酒企业，也为光大银行自
身赢得了重要的白酒产销两端客户的信
赖与支持。这种创新的模式在光大银行
行内不胜枚举。除了产品设计方面的创
新外，针对不同类别客户进行的产品创新
层出不穷。

光大银行在半年报中提出，2012年是
小微金融业务全面启动和发展的关键一

年，研究制定了小微金融业务整体发展
规划，明确业务经营目标并确定模式化
发展方案，推行小微金融专业支行，加强
客户交叉销售，小微金融业务获得了快速
发展。

发力小微金融也让光大银行收获颇
丰。截至目前，在2012年新增贷款量仅次
于国有四大行及招商银行，同时整个小微
金融的规模突破1000亿元。未来，光大银
行将继续全面推动小微金融业务发展，不
断提高小微金融业务的市场份额和综合
贡献度。
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把小微企业主当做“中高端客户”
提供全面便捷的综合金融服务平台

光大银行
用专业的服务助力小微企业


