
绍兴恒信合作银行坚持 野支农
支小支微冶的服务宗旨不动摇袁专注
于服务野农小微冶客户袁为进一步支
持地方实体经济发展袁将于 2014年
1 月 18 日成立绍兴恒信合作银行
小微信贷中心袁 定向服务于小微企
业尧个体工商户尧工薪阶层及农户袁
以信用贷款为切入点袁 帮助其解决
融资难尧担保难问题遥该中心通过创
新业务模式尧创新信贷技术尧创新金
融产品袁 不断提升小微金融服务效
率和服务水平遥

针对小微企业尧个体工商户尧工
薪阶层及农户的实际情况袁 小微信
贷中心依据市场调查尧 依循客户需
求尧依托科技力量袁实施差异化品牌
定位战略袁推出三大类信贷产品遥

一尧野恒好贷冶袁贷来好生意
主推 1-100 万元信用贷款袁担

保抵押额更高袁最高可达 300万遥解
决小微企业经营性贷款需求袁 愿您
生意更红火遥

二尧野恒想贷冶袁贷来好生活
主推 1-50万元信用贷款袁担保

抵押额更高袁最高可达 100万遥满足
收入稳定人员消费性需求袁 让您生
活更精彩遥

三尧野恒惠贷冶袁贷来好收成
主推 1-50万元信用贷款袁担保

抵押额更高袁最高可达 100万遥助力
农村经济发展升级袁 愿您家庭更兴
旺遥
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———恒信小微信贷中心筹建进行时 绍兴恒信合作银行
小微信贷中心简介

信贷产品研发中心
客户经理培训中心
小微客户培植中心
小微信贷盈利中心
市场营销创新中心

小微信贷中心每位成员要以野严防风险尧提升业绩尧改变作风尧提高执行力冶为
核心思想袁以野惠享好贷袁微力无穷冶为口号袁把最实惠的产品和服务带给每位客
户遥发挥小微信贷中心自身优势袁切实为社会最基层尧最普通尧面最广尧量最大的百
姓提供普惠式金融服务遥

注重团队培养袁 每一位小微信贷中心的成员要努力提高自己的主人翁意识袁小
微信贷中心的困难就是自己的困难袁小微信贷事业就是自己的事业袁小微信贷中心
的荣誉就是自己的荣誉浴不仅要将我们的团队建设成一支能吃苦袁能战斗袁能奉献的
优秀团队袁更要将我们的团队建设成一支特别重风险袁特别能营销袁作风特别好袁执
行力特别强袁客户尧股东特别满意的明星野劲旅冶遥

在新的一年里袁小微信贷中心要上下同心袁众志成城袁积极应对金融时代大变
革袁抓住机遇尧迎难而上袁把小微事业做大做强浴

恒信小微信贷中心之特色在于巧妙用好营销尧技术尧产品尧体系四把野利
剑冶袁着力将小微信贷中心打造成真正的品牌中心遥

营销剑要要要引进先进的营销理念袁积极鼓励客户经理野走出去冶袁开展地
毯式野扫街式冶营销服务袁提高服务质量袁争创服务品牌遥

技术剑要要要合理运用先进组织架构尧产品市场尧专业培训尧奖惩考核尧风险
管理尧独立审核尧科技支援八大核心技术遥

产品剑要要要通过前期调研市场袁 结合绍兴本地金融业形势及我行实际
情况袁有针对性地设计具有恒信特色的信贷产品遥

体系剑要要要全面建设有效的培训体系遥 通过定期对客户经理开展营销
技术尧调查技术尧贷后管理技术等培训袁着力打造理念先进的客户经理营销
队伍遥

房朝彬：
微贷事业就是自己的事业

蒋海龙：
巧妙用好四把“利剑”

小微型企业数量大尧活力强袁在解决
就业岗位尧促进企业创新的同时袁成为推
动经济长期持续发展的重要力量遥

但袁融资难问题已经成为制约小微企
业发展的一大瓶颈遥小微企业一般很难通
过股权市场获得直接融资袁也很难依靠银
行等金融机构间接获得融资袁民间借贷成
了小微企业的无奈选择遥

通过考察与学习袁我行决定与中小融
辅软件科技 渊上海 冤 有限公司 渊SME
GOLD Shanghai Ltd冤渊以下简称中小融
辅公司冤开展密切合作袁成立我行自己的
小微信贷中心遥

团队组建

一件事要成功袁势必要有一个好的团
队遥在总行领导的关怀下袁大量最年轻尧是
有干劲的干部员工从各支行尧部室被调派
到小微信贷中心参与前期的筹建工作袁这
为小微贷中心的成立提供了坚实的人员
保障遥

伯乐盼良驹遥 12月 7号袁小微信贷中
心人员遴选正式拉开帷幕遥人员遴选分为

两个阶段院组长竞聘和客户经理选拔遥 组
长竞聘阶段袁 中心对参加竞聘的 78 位
2012尧2013 年新入行的员工进行了性格
测试和现场面试选拔袁 经过层层选拔袁最
终有 18名员工成功被录取为营销组长候
选人袁有资格参加为期一周的由台湾顾问
主讲的组长培训课程遥

在学习期间袁18 名学员分成四个小
组袁分别对绍兴金融市场袁特别是小微信
贷市场做了一个比较简单但又全面的同
业产品竞争分析袁以学员们独到的眼光和
观察力袁巧妙运用课堂所学袁分析同业产
品发展现状袁以及我行小微信贷业务的优
势和威胁袁甚至有用心的学员还设计了一
套富有创意的信贷产品遥经过激烈但又不
失和谐的竞争袁最终确实了小微信贷中心
黄埔一期的营销组长人选遥

组长选拔结束以后袁 包括之前培训
的学员在内的 32 名员工参加了 10 天的
客户经理培训遥 顾问系统地阐述了小微
信贷的起源和意义袁分析了其客群和定
义袁学习了营销策略的技术要点遥 在信
贷基础的课程上袁如何做好授信 5P渊借
款人袁资金用途袁还款来源袁债权担保袁

授信展望冤和 5C渊品格袁能力袁资本袁担
保品袁 企业状况冤袁 以及授信的基本原
则袁信贷的流程等内容受到了广大学员
一致好评袁学员们表示袁野听一堂这样的
课程袁真是受益匪浅遥 冶而后顾问则跟学
员们分享了小微企业有关的财务分析袁
再一次手把手教学如何准确收集到相
关的财务数据袁如何帮小微客户编制资
产负债表尧利润表和现金流量表进行简
单的分析遥 教室里唯有手中的笔在笔记
本上飞驰发出的沙沙声袁安静中又带有
力量感遥

牛刀初试

在实践环节袁学员们的任务是野扫街冶袁
顾名思议袁 扫街就是要求客户经理走出办
公室袁走到马路上去袁走到商户中间去袁了
解他们的经营情况袁探索他拉的资金需求袁
适时向他们介绍我行的业务情况袁 推销我
行的金融产品遥 但由于信贷产品还未设计袁
此次扫街主要以市场调查为主袁 小微中心
客户经理分成 4个小组袁走上街头袁开展扫
街式调查和营销遥 作为小微信贷中心成立

后的第一次正式上街营销袁 经过前期充分
的准备袁32位客户经理分成四个小组袁分别
对越城区主要商业街和主要市场内的个体
工商户和小微企业进行了地毯式的走访袁
每人要平均完成 30份有效问卷袁并在走访
的过程中发掘我们小微的潜在客户袁 跟他
们建立初步的接触遥

这三天时间袁20名学员一共完成调查
问卷 1063份袁其中有效问卷 745份袁远远
超过预期份数遥通过对有效问卷客户进行
整理汇总袁发现其中有意向客户的 A类客
户 129户袁占有效问卷总数 17.31%袁暂时
没有资金需求但对我行产品有兴趣的 B
类客户 345户袁 占问卷总数的 46.33%袁这
些珍贵的第一手资料是今后设计产品尧发
展业务尧开拓市场的基础遥

目前袁小微信贷中心的筹备工作已接
近尾声袁2014年小微信贷中心要继续从自
身实际出发袁坚持走一条有恒信特色的差
异化发展之路不动摇袁把我行小微信贷中
心建设或为真正意义上的信贷产品研发
中心袁优秀客户经理培训中心袁小微客户
培植中心袁小微信贷盈利中心袁市场营销
创新中心袁为恒信发展添光彩浴

朝阳下的绍兴城渊章安庆 摄冤

人员面试

人员培训

互动学习

实践扫街
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