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企业资金流转顺畅，对银行
而言才有“钱途”。如果资金断裂
或途径堵塞，二者就可能相互影
响甚至拖累。

“针对石嘴山市本地煤炭行
业的现状，我们始终瞄准市场，在

‘小、微、细’上面下功夫。要求员
工沉下身子、迈开步子，银行主动
走出去，用服务把企业引进来，以
此达到服务本地经济的初衷。”黄
金魁表示。

据悉，石嘴山农商行按照农
户、商户、小微企业和工薪阶层等

群体进行市场细分，对产品进行
创新，有针对性地推介“富农贷”、

“商户贷”、“小微贷”、“随薪贷”等
信贷产品。“这样一来就提高了信
贷营销精度，配合一手房、二手
房、商业房的按揭类贷款、出租车
抵押贷款等业务，使其服务覆盖
无死角。”坚持“透明式、一站式、
阳光式、限时式”贷款服务，利用
营业网点点多面广的渠道优势，
细分小微客户，按照客户融资需
求量身定制金融产品，形成了“贷
款跟着资信动、网点跟着市场动、

员工跟着客户动、制度跟着管理
动、服务跟着规模动”的独具特色
的经营模式。

“我们根据小微信贷业务发
展规划，绘制大武口区《服务区
分布图》，对辖内行政村、商贸市
场、沿街商铺及 200 个居民社区
实施包片服务。”黄金魁告诉记
者，通过分干包片、走进企业的
服务模式，客户经理“按图索骥”
可实现“私人定制”。“针对不同
的产品，摸清辖区同业的产品价
格和市场需求，实行差别化资金

定价，降低融资成本，与辖区内
客户共渡难关。利率优惠重点
向农户贷款、涉农贷款和小微企
业倾斜”。

而为了确保有需求的客户贷
得到、用得好、还得上，石嘴山农
商行还推行了信贷服务的“五项
措施”和“二十不准”禁令，推行

“建档立卡”、“三信评定”，简化信
贷审批流程和信贷手续，实施预
约上门等主动营销策略，找准金
融需求对象，认准支持项目，集中
力量给予支持。

经营差异化 服务特色化
石嘴山农商行转型“套路”深

传统行业遇到经济“新常态”，银行不良资产持续骤增。继续给企业“加码”，还是为其减压？

本报记者 石岩

随着市场环境变化银行迎来
“阵痛期”，面对经济下行压力，其
也需要转型升级，业务模式进行
创新。

“存款是立行之本，但也要因
时因地因境调整结构。因为历史
遗留问题，不合理、高成本、不可
持续的存款营销模式在本地一度
盛行，为扭转这种不利模式，我们
将存款营销重点向对公、活期和
低成本客户倾斜，逐步调整优化
负债结构。”黄金魁介绍道，针对
这一特性，银行制定了各项存款
营销政策和考评激励约束措施，
建立优良客户分层维护营销机
制，以此激励客户存款；主动对接
财政、社保、市政等单位，引导客

户激活社保卡，发挥理财产品多
元化优势，满足不同层次客户需
求；利用互联网，建立客户电子档
案，有的放矢开展营销工作。

存款有了来路，放出贷款也
要有出路。

“我们始终坚持‘支农、支小、
支商，服务城乡居民’的市场定
位，完善贷款利率差别化定价机
制，利率优惠重点向农户贷款、涉
农贷款和小微企业倾斜；延伸触
角填补金融服务空白点，努力提
升信贷精细化管理水平。”黄金魁
介绍说，石嘴山农商行通过创新
信贷产品、开展“进村入户”“增户
扩面”“三信评定”等业务营销活
动、延伸信贷加强与银政商农企

深度合作等一系列有效举措，稳
步推动贷款规模和户数的双增
长，信贷结构调整初见成效。

“例如，针对星海镇种养业集
中、农户集中的特点出台了多项
优惠政策，规定3万元以下农户
贷款全部执行人民银行贷款基
准利率，5 万元以下农户种养业
小额贷款均实行优惠利率，近年
来累计让利客户近亿元。”黄金
魁说，此外，还在深化网点转型
以及加快电子银行业务发展上
下功夫。

据了解，石嘴山农商行着力
将网点打造成为维护客户、营销
产品和创造利润的中心，通过打
造旗舰型网点、优化资源配置、提

升网点效能等方面升级转型，对
内建设一支过硬的营销队伍，对
外切实提升客户满意度。

“银行做过一个调查显示，我
们的客户年龄约为54岁左右，如
果不重视这个问题、不解决这个
问题，客户会出现断层。”黄金魁
表示，要想银行的客户持续稳定，
就要“赶时髦”，要在“互联网+”上
做文章。

据悉，石嘴山农商行针对这
个问题制定了《电子银行营销指
导意见》等政策制度，通过召开电
子银行业务推动会，细化考核内
容，量化考核指标，大力推动电子
银行业务发展，架起了现代金融
服务群众的“直通车”。

“多亏了石嘴山农商行，多亏
了黄金魁董事长，没有他主动联
合其他几家银行给我们贷款，公
司发展或将步入死局。”宁夏金海
峰晟超阳化工有限公司（以下简
称“金海峰晟”）总经理陈志忠在
向《中国企业报》记者介绍前几年
遭遇的困境时，由衷地感叹道。

据了解，金海峰晟地处宁夏与
内蒙古交界处的“宁夏精细化工基
地”内，用地面积1522亩，注册资
金2亿元人民币，累计投资近15亿
元。公司以电石为主业，形成电石
冶炼、热能制供、配套下游产品的
循环经济产业链。历年来，公司被
各级政府及相关部门评为“招商引
资先进单位”，“循环经济、可持续
发展示范”单位等一系列称号。

这样一个“明星”单位，受行
业大气候影响，2014年下半年以

来生产经营逐步陷入困境，企业
被迫停产，在各家金融机构的贷
款均出现逾期。

“如果盘活企业，就必须在逆
境中上马热电力厂新项目。我们
主要以榆林、东胜地区煤田盛产
的优质精煤、石灰石、硅石等为原
料烧制兰炭，再用于生产电石，生
产电石过程中产生的尾气回收用
于发电，电厂的电力用于机器设
备的运转，以此达到循环再利用，
降低企业生产成本，提升效益。
但由于前期贷款出现逾期，很多
银行并不看好这个项目，企业周
转资金受限，我们急需贷款渡过
难关。”陈志忠回想起当时的困
境，仍然心有余悸。

此时，为提振企业信心，化解
银行债务风险，帮助企业渡过难
关，石嘴山农商行在认真落实《中

国银监会办公厅关于做好银行业
金融机构债权人委员会有关工作
的通知》以及市政府《关于做好银
行业金融机构债权人委员会工作
的指导意见》等精神要求下，在
2016年石嘴山农商行主持成立了
宁夏金海峰晟煤化工有限公司债
权人委员会，开启了银行间多渠
道谋求合作、多方向攻坚克难的
协调联动模式。

“我们针对这一家企业就先后
召开6次会议，研究风险化解方
案。如果你了解金海峰晟，了解陈
志忠这个人，就觉得必须要让这个
企业站起来，就必须帮助这个企业
渡过难关。”黄金魁对记者表示，一
个企业家拿出毕生所有资金投入
企业，就冲这份热情，银行就有责
任帮扶。“一位有情怀的企业家干
一件有情怀的事业，我们没有理由

拒绝。”最终，在他们的带动下，包
括宁夏银行、平罗农村商业银行、
惠农联社等在内的五家金融机构
组成“银团”，大家商量后一致决
定，向该企业实施“存量盘活、降息
扶持、利率优惠、银团增信”的信贷
支持方案，成功化解了存量不良贷
款；通过银团贷款新增授信，用于
启动兰炭、电石生产线，帮助企业
生产经营步入正轨，走出困境，扭
转亏损，目前该企业的生产经营已
步入正常运营轨道。

“得益于石嘴山农商行的帮
助，我们绝地反击，彻底脱困。”陈
志忠介绍，按目前市场，同样产品
别的厂家每吨成本在 2300 元左
右，金海峰晟通过热电项目降低
成本后，每吨只要 1700 元上下。
公司2017年产值达到7亿元，盈
利1.4亿元。

宁夏石嘴山市，这座

因煤而建的资源型城

市曾以煤炭产业远近闻

名。而当下，“塞上煤城”

面对经济下行压力，也迎

来了转型升级的“阵痛

期”。

作为地方经济的“晴

雨表”，银行最能感知冷

暖。

“煤炭产业历经发展

周期低点，辖区内小微企

业经营困难明显加剧。对

于银行来讲最直接的表

现，就是不良资产的持续

增加。如果此时继续给企

业增加财务上的压力，这

对于中小型企业来讲无疑

是雪上加霜。如果断了他

们‘最后一根救命稻草’，

对于银行而言也将‘两败

俱伤’。作为一家支持地

方经济发展的主力银行，

如何一改银行‘嫌贫爱富’

的习性？”石嘴山农村商业

银行（以下简称“石嘴山农

商行”）党委书记、董事长

黄金魁这样告诉《中国企

业报》记者，“我认为此时

只有坚持与企业同甘苦共

患难，沉下身子帮他们渡

过难关，扶站起来后实现

共赢，要和企业捆绑起来，

打造利益共同体，这才是

我们乃至整个金融行业的

转型‘主旋律’。”

对此，石嘴山农商行

在贯彻落实国家相关金融

支持产业发展政策的前提

下，积极采取有力措施帮

扶企业解决融资难问题，

通过利率调整、期限调整、

借新还旧、黑名单解除等

多政策、多途径为企业和

客户提供信贷支持，把解

决小微企业融资难作为促

进地方经济发展的关键举

措来抓。

此举“套路”实用，成

效立显。

业务转型“心”思路

借“银团”之力助企业“突围”

帮扶举措多打“组合拳”


