台州银行黄军民：以综合普惠金融服务书写新时代答卷
2022年2月28日，习近平总书记在中央全面深化改革委员会第二十四次会议上强调：“要始终坚持以人民为中心的发展思想，推进普惠金融高质量发展，健全具有高度适应性、竞争力、普惠性的现代金融体系，更好满足人民群众和实体经济多样化的金融需求，切实解决贷款难贷款贵问题。”中小银行高质量发展普惠金融，既是符合自身资源禀赋的商业选择，也是坚持金融工作政治性、人民性的现实体现。
自1988年创立以来，台州银行始终专心专注于小微金融服务领域，心无旁骛，精耕细作，“以客户为中心，心中装满客户”，不断摸索和改进，建立了比较适合小微企业、具有自身特色的小微金融服务体系，用实践证明了我国普惠金融市场可为、风险可控、机制可行、文化可塑、队伍可建，能够商业可持续，也能够保持良好资产质量。创立36年来，台州银行表外核销不良贷款余额仅25亿元（截至2023年末），不良贷款率为0.88%。台州银行以自身努力、用心的小微金融服务推动地方实体经济发展、乡村振兴和共同富裕，促进当地形成多层次的金融服务和良好金融生态。
顺应新时代新要求，在金融强国建设新征程中坚守普惠、勇立新功
我国进入高质量发展新阶段，迈入各类运行体系、外部环境、增长动能快速调整的新时期，普惠金融被赋予新时代新要求。2023年，中央经济工作会议进一步阐明经济“稳、进、立”的辩证关系。中央金融工作会议进一步明确“支持国有大型金融机构做优做强”和“中小金融机构立足当地开展特色化经营”的鲜明定位，首次提出了“建设金融强国”“做好科技金融、绿色金融、普惠金融、养老金融、数字金融五篇大文章”，为做好下阶段金融工作提供了根本遵循。国务院印发《关于推进普惠金融高质量发展的实施意见》，要求进一步提升普惠金融服务的可获得性。国家金融监督管理总局普惠金融司发表文章号召构建涵盖信贷、保险、理财的综合普惠金融体系，为我国普惠金融高质量发展进一步指明了方向。
面对经济新常态、金融新形势，台州银行以习近平新时代中国特色社会主义思想为指导，深刻把握金融工作的政治性、人民性，更加铿锵有力地直面回答“从哪里来？到哪里去？”的时代拷问。2023年，台州银行制定了《台州银行2023—2027年战略规划》，明确定位、目标、路径和举措，自信地给出“坚守小微市场定位、坚定高质量发展、坚持深化和创新”的行动答案。
志之所趋，无远弗届。下阶段，台州银行将认真落实中央金融工作会议精神，更加锚定普惠金融这个主战场，持续发力数字金融，重点探索养老金融，更加聚焦小微企业，并延伸向小微企业主及其家庭、村居百姓，专注于为他们提供专业的、综合的普惠金融服务解决方案，肩负起“陪伴成长，成就共富”的企业使命，着力追求增长方式和发展内涵的转变，推进精细化的客户综合服务，持续优化结构，构建“总行强赋能、分行精管理、支行深服务”的组织和能力，努力探索新时代下中小银行助力普惠金融高质量发展之路。
基于“行业化、村居化、平台化、生态化”，台州银行着力为客户提供综合普惠金融服务
随着人民日益增长的美好生活需要和日常经济活动需求增加，客户对银行服务提出更深度、更综合的价值需求。银行之间的价值分化加速，中小银行普惠金融的服务价值更受市场考验，若服务不能更具特色，就会显得平庸，因此需要构建具有自身特色的综合普惠金融服务体系。近年来，台州银行正在勾画一条“行业化、村居化、平台化、生态化”的综合普惠金融服务新路径，致力于打造“行业专家银行”“乡村振兴特色银行”“平台赋能银行”“更懂客户需求银行”。
打造“行业专家银行”。通过深耕行业，建立“一业一策”，让客户经理成为某一行业的专家，提供行业化的综合普惠金融服务方案。客户经理熟悉行业，贷款就不仅敢贷，还更能充分满足客户需求，也能赢得客户信赖，提升服务价值。拥抱数字金融，持续推进“线上线下融合”的“数据驱动、线上流程、行业专家、现场交叉”的小微金融服务新模式，如“普惠金融服务移动工作站”在我国较早全流程应用Pad开展上门金融服务；台行移动营业厅App在银行业率先利用手机视频技术提供全流程移动金融服务，不断提升服务效率和客户体验。构建“生意圈”、开放银行等平台，赋能小微企业数字化、线上化，免费帮助行业客户、小微企业解决企业数字化转型的困难，尤其是解决客户在资源投入上的巨大负担。“生意圈”平台为企业提供“全场景、全方位、全周期”的综合赋能方案，涵盖采购备货、生产智控、销售跟单、库存管理、物流进度、运营分析、财税辅助、员工管理等各环节，也可个性化定制功能，帮助企业实现经营管理线上化、移动化。目前，“生意圈”平台已经帮助上万家核心企业，将服务从银行端延伸到小微企业端，将银行服务渗入到行业、产业之中，使银行和小微企业之间深度联动、密切交互，赋能企业数字化转型，建立私域能力，让数据成为企业新的生产资料，助力产业升级，激发技术创新和产品创新。
打造“乡村振兴特色银行”。通过深扎村居，完善村居网格经营与分层覆盖，让客户经理成为村居的金融小助理、消息小灵通、生活小伙伴、日常小帮手的“社区达人”，提供村居化的综合普惠金融服务方案。成立专职“乡村振兴”的业务条线，专注于金融普惠、振兴乡村的产品设计与业务发展，促进普惠信贷、普惠保险、普惠理财走入寻常百姓家。支行网点实行“社区化、微型化、近身化”，客户经理依托规划地、社区开展网格化、高频、个性化交互，对村居“两有一无”授信全覆盖，为有还款意愿、有还款能力且无不良记录的居民提供普惠服务。开展政银联动，开展常态化的、形式多样的公益活动，组织“农技大讲堂”“产销对接会”等帮助农民增产创收，助力乡村产业兴旺。构建“生活圈”平台，主动架起链接社区商户与居民互惠互利的桥梁，促进企业、商户、农户与居民之间信息互通和开展网络销售，为社区居民的生活带来生活便利与消费折扣等实惠。依托线上“直播站”和线下“兴农站”，从乡间地头挑选农副产品，用直播、短视频等新媒体渠道，赋能从事农、林、牧、渔行业的农户新零售能力，链接周边早餐店、理发店、水果店、面包店、小超市等，打造智慧社区生态，以新零售模式激活村居新产业，让居民能普遍得到优惠，促进消费升级，提升城乡居民的生活幸福指数。
打造“平台赋能银行”。数字经济形态正加速由“消费互联网”向“产业互联网”演进，普惠金融不再局限于银行产品与服务本身。台州银行不仅要在自身经营管理上推动数字化转型，更要赋能企业客户的数字化转型，尤其是要帮助那些资源有限的小微企业。通过主动构建平台，赋能企业转型、产业升级，以“平台化”将“行业化”“村居化”推向纵深，更好地服务处在弱势的上下游配套、附着在平台上的小微企业，在深化金融服务的基础上，带给小微企业、“三农”客户更多的数字化赋能。一是建私域，帮助企业构建属于企业自己的私域能力，持续创造比传统渠道更高的经营效益与创新价值。二是智管理，赋能企业在各个经营环节的线上化、智能化，帮助企业积累有价值的管理数据，更好地融入工业物联网、数据供应链、“未来工厂”等进程，构建新的竞争力。三是融产业，致力于赋能企业更好地融入地方产业平台，挺进未来行业生态新高地，融入“双循环”新发展格局。同时积极运用金融科技、综合非金融服务等方式，以数据的开放、分析与应用为核心要素，优化行业、产业与供应链的资源配置，与企业共建产融生态，助推全社会数字化转型。
打造“更懂客户需求银行”。在深化服务过程中，台州银行不断接受客户的意见，通过平台赋能将服务渗入到社区生活、行业、产业之中，融入金融与非金融服务之中，成为综合普惠金融服务提供者，从而形成富有台州银行特色的小微金融服务生态。基于服务生态，台州银行通过数据研究客户的金融和非金融需求，不断创新场景化金融，构建起生态运营平台，努力更懂客户需求，让居民能享受全生态、高品质的生活服务，让小微企业与核心企业能依托生态圈持续提升经营水平与市场竞争力。作为银行，也能实现“圈链”精准获客、客群高效经营，也赋能“政银联动”，助力地方社区管理、行业产业治理，让综合普惠金融更具社会价值。
心怀“国之大者”，中小银行通过构建综合普惠金融体系，能更好地塑造自身的经营韧性
站在时代的风口，银行要心怀“国之大者”，要更加清醒认识金融的本质，用心为客户创造综合服务价值，有识变之智、应变之方、求变之勇，才能把握住发展机遇期。过去几年，在国家政策和监管导向引导下，贷款可获得性持续提升，2023年末全国普惠型小微企业贷款余额超29万亿元，同比增长23.27%；新发放普惠型小微企业贷款平均利率为4.78%，同比下降0.47个百分点。未来，普惠金融服务将会更加随手可得，贷款利率或将更加便宜、更加透明。
进入高质量发展新阶段，普惠金融需求从以信贷为主逐渐发展为综合金融需求，促使银行业的竞争形态发生了质的改变。一方面，仅靠单一业务满足客户会出现“独木难支”的状况。在激烈竞争中，单一的信贷服务已经满足不了客户，“单个产品”很难把客户服务到位，也很难赢得价格战，“一锤子买卖”更不可能留住客户，客户经理的“客户感情牌”也正在接受严峻的现实考验。另一方面，只做小微企业本身的业务会遭遇“孤城难守”的困境。随着企业财产与个人财产逐渐隔离，越来越多的小微企业主开始把他们的个人和家庭财富，交托给银行和专业机构打理。如果银行不主动延伸满足小微企业主个人和家庭的金融服务需求，还只是与他们单聊金融服务方案，不去主动为他们提供个人和家庭的综合服务方案，尤其是财富保值增值、养老保障的方案，就不可能陪伴客户、创造长期的价值。
因此，中小银行响应国家和监管号召着力构建综合普惠金融体系，更加充分地满足客户个性化、多元化、综合化的普惠金融服务需求，一方面能够较好破解自身在客户经营、服务价值、内生资本、资产负债管理、风险管控等方面的经营困境，另一方面也能塑造起自身在商业模式、创新能力、风险控制、成本控制、营收结构、企业文化等方面的韧性，穿越周期，胜出市场。
塑造商业模式上的韧性。随着我国经济的发展以及共同富裕的逐步实现，社会财富结构发生变化，中小银行要紧贴客户需求，努力深化自身的市场定位和商业模式，以综合服务深度经营客户，形成特色和优势，并积极寻求帮助客户实现事业成功、财富保值增值的服务机会，这些将是中小银行制胜未来的关键。
塑造创新能力上的韧性。金融科技在服务“长尾客群”方向上表现出较好的成本与效率优势，为银行提供金融深化与创新的有力工具和现实路径。同时，未来企业经营和创新，势必会更加依赖科技与数据。银行普惠金融价值将从融资服务向融智赋能升华。中小银行依托人缘、地缘优势，利用数字化技术让银行与客户更好地联动、融合，构建一个比较契合小微客户需求特征的强大平台，整合资源，赋能客户、陪伴客户、成就客户，最终也将能够反哺塑造起银行自身的综合普惠金融创新能力。
塑造风险控制上的韧性。良好的风控能力是银行生存的根本。金融体系的风险防范与化解已经成为当前市场关注的核心议题之一。中小银行未来更需要依托员工对当地社区、细分行业、产业短链进行深度融入，也更需要科技与数据的赋能，通过将线上与线下的风控体系相互嵌入、紧密融合，更加精准、高效地识别和防控风险，减少风险对盈利能力的侵蚀，筑牢穿越周期的风控底线。
塑造成本控制上的韧性。成本控制是企业经营能力的体现。未来银行盈利的挑战会越来越大，精细化管理成本支出的能力也越来越重要。中小银行通过为客户创造综合服务价值，也能有效降低获客成本、客户维护成本、运营成本等。成本控制将是未来中小银行的重要优势之一，也是实现普惠金融高质量发展的必经之路。
塑造营收结构上的韧性。在可预见趋势下，银行业的净息差还将持续降低。中小银行要从过去更多经营产品，加快转换为真正经营客户、综合服务。通过综合普惠金融服务，探索增加中间业务收入，优化营收结构，发挥资源的更大效用，提升资本管理精度，以更好地应对新的挑战。
塑造企业文化上的韧性。文化是企业的灵魂。尤其是中小银行“做小微”走的是一条泥泞难行、富有情怀的事业之路，需要有一份很深厚的小微情怀，才能坚持做下去、用心做得好。银行主动构建综合服务的能力，探寻陪伴客户成长、促进共同富裕的机会，与小微客户共生共荣共富，更加绽放出综合普惠金融的情怀魅力，从而筑牢生生不息、基业长青的文化根基。
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