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颜伊伊：
用“匠人精神”服务小微企业发展

“颜经理不仅业务能力强，而且为人正直、善良。民生银
行值得我们信赖！”在泉州，颜伊伊是当地诸多小微企业信
赖的“民生人”。

颜伊伊，一位理工科女孩，毕业后进入民生银行。从畏惧退
缩，到放手一搏，再到全心投入，民生十年，她蜕变成长，从青涩到
成熟，从外行到专业。如今已是民生银行泉州安海小微支行社区
负责人的她，赢得了一批批小微企业的认可和信赖。

10年专注 只为做好企业服务
初入职场时， 颜伊伊恰赶上民生银行泉州分行大力拓

展小微企业的机遇。但作为新人，她有些许胆怯。
“印象很深的是， 我第一次去拜访服装连锁店老板高总，当

时，我红着脸介绍完我行的产品政策，心想肯定要吃‘闭门羹’了。
但没想到，高总连连称赞，当即同意为自己的门店配置我行‘乐收
银’。”颜伊伊说，这次经历让她受到了莫大的鼓舞。半年后，高总的
企业面临一定的资金缺口， 颜伊伊得知后及时为其办理了100万
元贷款，高效支持了企业发展。

“小颜与半年前相比简直判若两人，加上民生银行产品
好、服务好，我们之间的合作也就不断加深。”高总直言，基
于此次的愉快合作， 他陆续向身边许多生意伙伴推荐了民
生银行的金融产品。

就在这样一次次的磨砺中， 颜伊伊不断增强着业务能
力。2018年，颜伊伊通过CFP考试，并在2021年被晋江市委人
才办评选为晋江市金融高级专业人才， 为更好地服务企业
打下了牢固基础。

以客为尊 坚持做企业的好伙伴
坚持长期学习，不仅让颜伊伊的业务能力不断攀升，她

也因此成为不少企业的“军师”，为其出谋划策。
十年前，钢价不断上涨，从事钢贸行业的颜总大量囤货

以期与市场博弈。颜伊伊意识到，长期大量囤货占用了公司
大部分流动资金，极可能影响正常运转。在综合分析了企业
的资产、结算等状况后，颜伊伊建议颜总考虑提前准备一定
的“备用金”，最终颜总决定办理100万元贷款资金。

没过多久， 这笔资金果然派上了用场。“有一次客户紧
急加单，正是这笔‘备用金’及时解了我的燃眉之急。民生银
行这些员工的专业让我心生敬佩！”颜总说。

“不畏挑战、精益求精，这是我始终如一的坚持。”身处一线，
过往经历如数家珍，颜伊伊说：“对企业最好的回报就是专注本职
做个‘匠人’，成为一本活的‘业务宝典’，竭尽所能为他们提供专
业、优质的金融服务，助力每一个企业的梦想。”

邢 跃：
不要“将就”要“讲究”

“是邢跃专业的分析判断帮助企业避免了困境。感谢民
生银行，感谢邢跃！”天津一家餐饮企业负责人说。

邢跃，2013年大学物理系毕业， 跨行踏入了金融行业，
义无反顾地加入了民生银行天津分行。 从毫无经验的实习
生做起，凭着对服务品质的追求、对细节的极致关注，如今，
邢跃已服务了数以百计的小微企业， 成为了一名业务素质
过硬的小微金融专家，广受小微企业赞誉。

做“懂你”的“毛细血管”
作为专门服务小微企业的客户经理， 邢跃把自己称作

“毛细血管”：“中国千千万万的小微企业就像是一个个的细
胞，整个经济系统就像是一个血液循环系统。而小微客户经
理的角色就像是血液循环系统里的‘毛细血管’，要把银行
信贷资金输送到企业细胞里，给企业带来活力，企业才能给
中国经济发展提供能量。”

在与小微企业多年的相处中，邢跃深深懂得，好的服务对于
小微企业主而言有多重要。“小微企业创业不易，想要成长起来也
很艰难。要服务好企业，首先要用心聆听他们的需求，建立起朋友

关系， 然后通过我们的服务体系和产品优势去深化这层关系。彼
此之间有了信任，业务自然水到渠成。”

小微企业经常会遇到各方面的问题， 邢跃就把尽力提
供帮助作为自己的职责。时间久了，“有困难找邢跃”成了小
微企业的共识，而帮企业分析怎么降低成本、做大利润、扩
大经营……邢跃都乐在其中。为了做好一个“懂你”的“毛细
血管”，他还报考了河北工业大学的MBA，深入学习经济学、
管理学、金融学等课程。

一位从事生产加工的企业， 由于生产出来的产品和实
际订单存在时间错配，曾经一度为库存管理问题而苦恼，企
业负责人找到了邢跃求助。 邢跃运用自己在MBA课堂上所
学的运营管理知识，又专门去请教了导师，提出了有效的建
议和方案，帮助企业解决了问题，得到了企业极大的认可。
后续，企业根据资金需求，申请并获批了该行300万元授信
额度。鉴于企业稳定的结算流水和良好的信用记录，分行随
后主动给予45万元的信用贷款，精准支持了企业经营发展。

细节之处见真章
一场突如其来的疫情让很多小微企业经受了前所未有

的考验，邢跃所服务的企业也纷纷找来寻求帮助。邢跃心中
清楚，越是这种时候，越要跟企业站在一起。他带领团队，不
眠不休地帮企业分析现状，量身打造合适的解决方案。

期间，一位餐饮行业的企业找到邢跃，想要拿出全部资
产来做抵押贷款。当时，企业经营的餐饮公司整体效益受疫
情影响不大，认为是一个很好的抄底机会，便产生加大投资
扩大经营规模的想法，准备再开3个门店。但邢跃调查发现，
目前餐饮公司的核心管理人员并不足以支撑大规模经营，
不但新店难以坚持， 甚至老店也将受到影响。 经过沟通交
流，企业逐渐意识到了风险的存在，选择了较为稳妥的合伙
经营模式。根据实际资金需求，最终在民生银行获批小微贷
款235万元，用于企业经营周转。

“是邢跃专业的分析判断帮助我避免了困境，当初如果
盲目扩大经营，后果不堪设想。”该企业负责人说道，在民生
银行的精准支持下，如今企业不仅发展稳定，还合伙增开了
店面，扩大了经营收益。

日久见人心。在长久的相处中，许多接受过邢跃服务的
企业不仅主动找他做业务，还把他介绍给自己的朋友们。如
今， 邢跃已经由一名小微客户经理晋升为天津武清支行行
长助理。在新的岗位上，为了提升自我，更好地带领团队前
进，他开始学习逻辑思维，学习时间管理，同时更加关注工
作中的细节。邢跃相信，“细节之处见真章”，坚持用心用情
地服务企业，也将赢得自己的未来。

刘淑勇：
十年守护 真诚服务

十年，也许只是璀璨星空中的一个瞬间；十年，也许只是历史
长河中的一幅画卷；十年，却是刘淑勇在小微业务上的倾心倾力。

2012年底，刘淑勇加入民生银行石家庄分行沧州浮阳南
大道支行，开始了小微客户经理的职业生涯。刚入行时，作为
一名“门外汉”，刘淑勇每天必做的功课就是坚持跑商圈。一
段时间之后，许多商圈的小微企业主看到刘淑勇就知道这个
小伙子是民生银行的，办理贷款业务可以找他。有的小微企
业主还开玩笑地说道：“刘经理比我们上班还准时！”

回首十年路，刘淑勇说，用心守护每一家小微企业，彼
此相伴成长，这就是他的初衷与坚持。

用专业服务企业
2013年初的一天， 刘淑勇第三次来到一个家装商圈做

拜访。走到其中一家商铺时，一位小微企业主抱怨起应收账
款回款难、回款慢。他敏感地意识到，企业可能是有资金需
求， 于是主动询问。 该企业主不好意思地说：“是有资金需
求，但想多问几家银行比较一下。”

刘淑勇对此表示十分理解， 并详细介绍了民生银行的
贷款政策，特别是企业关心的金额、利率、期限等问题。企业
主听后表示“考虑一下”。凭借着这段时间在市场中锻炼出
来的“直觉”，他知道企业有顾虑。回到单位，他连夜整理出

沧州市区有可比性的同业的授信政策、优劣势，尤其是企业
关心的金额、利率等内容。第二天一早，他又来到商铺，像老
朋友一样继续跟企业主攀谈起来，把各家银行的授信政策、
优劣势娓娓道来，站在对方的角度分析哪家银行更适合他，
更能满足他的需求。 该企业主听后佩服地竖起大拇指：“没
想到刘经理这么专业， 特别是站在我的角度分析各种方案
的利弊。我当时就决定将这笔贷款交给他做，肯定错不了！”

凭借过硬的业务素质，这笔业务顺利落了地，成为刘淑
勇的第一笔小微贷款。源头一开，活水自来。自此之后，商圈
里一传十、十传百，主动找到刘淑勇的企业越来越多，刘淑
勇也坚持用心经营每一家企业，用心对待每一笔业务。

用真诚赢得信任
随着服务的企业数量不断增加， 刘淑勇的小微金融业

务做得风生水起，但他从没有忘记：“做贷款，风险把控永远
是首位的。”

在积累了丰富的经验后， 刘淑勇摸索出了一套把控风
险的方法：“企业都有固定的商圈， 所以他们的行业具有相
似性或者关联性，这就需要我们对市场的预判更敏感、更贴
近。面对一个客户，首先要先跳出企业本身，从宏观角度、深
层次背景去把控风险。打破局限性也许会有不一样的认识，
而这种认识会影响到我们对企业的判断和风险的把控。”

与此同时， 刘淑勇从不满足于现状。 随着行业竞争加
剧，加之经历了市场经济的起伏不定，他意识到自己如逆水
行舟，不进则退。到底该如何在危机中育新机，于变局中创
新局？这一次，他再次选择“用心”，重新梳理了一遍所有的
小微企业，同时定期整理拜访企业的情况并形成文字。

“每次记录一点点，日积月累，就会成为一笔无价的财
富。”刘淑勇写下了一本自己与企业共同的“成长录”，不仅
有利于指导自己在今后的业务方向， 也能够据此为企业提
出可持续性的发展思路。除了贷款服务，他还积极跟进其他
衍生产品的业务机会，真正做到与小微企业共成长。

“从陌生到熟悉，从戒备到信任，从一点到全面，无非
‘用心’二字。”刘淑勇说。

单 鹏：
坚持做小微企业“及时雨”

谈及单鹏，同事称他为好兄弟，企业称他为“及时雨”，大家
都说他身上有冲劲儿、韧劲儿，还有股让人感动的亲切劲儿。

单鹏于2013年加入民生银行，成为青岛井冈山路支行一位小
微客户经理。“一件事做上一万次就成了师傅。” 单鹏以此为座右
铭，凭借着执着坚持的开拓精神，已累计为146户小微企业提供了
优质服务，管理的小微贷款余额达到1.6亿元。

哪里“冒烟”去哪里
“哪里‘冒烟’去哪里，哪里开工去哪里。”自进入民生银

行后，单鹏牢记“服务大众，情系民生”的使命，每天穿梭在
各个商圈之间。 晨曦破晓， 他早早到单位报到后便出门奔
走，渴了喝口水、饿了吃口面包，一跑就是一整天，耐心细致
地做宣传。期间遭受过冷眼，也吃过几次闭门羹。

功夫不负有心人。一次拜访中，恰逢一家企业有资金需
求， 不过因为急用钱， 企业负责人寻问单鹏能否第二天放
款？单鹏二话不说立即答应下来。

为了及时解决企业的资金问题， 也为了履行自己的承
诺，单鹏顾不上吃饭，也顾不上更换汗湿的衣衫，清洗晒黑
的脸庞后，立刻返回行里整理资料写报告，一直忙到凌晨三
点才返回家中。第二天一上班，单鹏马上请示汇报，完成审
批程序，实现了高效放款。

该企业负责人对此倍感惊叹， 感激地说道：“民生银行的服
务效率之高实在太出乎意料了，为我解决了资金上的大难题！”

坚守“雪中送炭”的责任当担
“小微业务做得绝不仅仅是生意，而是要有‘雪中送炭’

的责任担当。”单鹏说。
2019年4月份， 一位小微企业主接手一笔国外订单。之

后因受资金和突如其来的疫情影响， 企业难以完成交付。
“仅违约金就会把公司赔垮。”该企业主回忆说道，他当时急
得像热锅上的蚂蚁。所幸的是，他经朋友介绍联系到单鹏，
当时已近深夜。 正要洗漱休息的单鹏听到企业亟需贷款筹
措运营资金时， 当即动身前往相关负责人家里谈妥贷款事
宜，连夜整理材料。

第二天早上6点，一夜未合眼的单鹏与同事马不停蹄地
前往黄岛区泊里的公司经营场所，现场查勘、收集材料、完
成信息录入，下午回到支行立即撰写调查报告并完成上报。
分行于一天内审批完毕， 第三天完成放款， 为企业赢得了

“黄金救援”时间。
回忆起过往，这位企业负责人情不自禁地伸出大拇指：

“单经理真的把我们的事当成自己的事来做，民生银行是小
微企业的及时雨、雪中炭。”

陈道德：
细心专业 服务小微企业所需

平潭岛，拥有长达408公里的海岸线，有283个天然港湾、
澳口，是著名的渔业基地，也是福建对台合作经济实验区。陈女
士在平潭经营着一家便利店，说起陈道德，她赞不绝口：“便利
店进货需要转账汇款，但具体操作我总是搞不清。陈经理非常
热心，只要接到我的咨询电话，都会不耐其烦地教我操作，让我
感觉民生银行就像朋友一样细心专业又值得信赖。”

陈道德，2012年毕业时以小微新军身份加入民生银行，
成为民生银行福州平潭支行首批小微业务客户经理之一。
坚守平潭，服务小微，10年来，陈道德以专业暖心服务赢得
了当地诸多小微企业的认可。

做行业的“专家”
鲍鱼养殖是平潭经济特色产业之一， 也是陈道德开展

小微服务中接触到的第一个行业。2012年，鲍鱼养殖行业发
展不景气，养殖户出现了资金周转难题。陈道德和他所在的
小微服务团队上上下下走访了平潭岛的众多养殖基地，了
解他们的经营情况和需求。

走访中，他认识了后来成为民生银行“铁杆粉丝”的养殖户
杨先生。谈到民生银行的小微服务，杨先生说：“当得知我打算扩
大养殖规模后，陈经理向我详细介绍了民生小微金融服务，后来
民生银行给予企业150万元贷款，帮我度过难关又扩大规模。”

如今，在民生银行的支持下，杨先生在平潭和宁德两地
都有了鲍鱼养殖场。这几年来，陈道德只要有时间就会来养
殖场了解养殖行业的发展情况，已经成了“半个”养殖专家。

“看到企业在民生银行的支持下日益成长，真心为他们
高兴。”陈道德说。

做企业的朋友
“服务小微企业和商户做生意是一样的，积累一个良好

的口碑，需要持之以恒的付出和维护。”陈道德经常想方设
法满足小微企业的各种需求，因高效又贴心的服务，他也得
到了越来越多企业的认可。

目前，平潭正处于高速开发期，从事建筑劳务工程行业
的林先生也因企业的快速发展常常面临资金流转的问题。
在陈道德的帮助下，林先生获得了民生银行480万元的贷款
资金支持，一解燃眉之急。

谈到陈道德， 林先生心怀感动：“民生银行的服务真的
很好。我住在福州市区，他专程开车80多公里来到我家，为
我详细介绍民生小微金融的优势， 更是根据我公司实际用
款需求，为我提供了随借随还的金融业务。”

多年来，只要企业有需求，陈道德和同事们会想尽一切
办法， 以实际行动向小微企业传递民生银行的温度、 人情
味。正是这种用心服务企业的精神，赢得了企业的信任和支
持，让越来越多的小微企业愿意向身边的朋友介绍陈道德，
推荐民生银行。在10年的坚守中，陈道德服务的小微企业超
过1300户，小微贷款余额超1.5亿元，累计放款超6亿元。

“企业的信任不是一时努力就能赢得的。对这份工作的
热爱和执着的坚守， 是我们小微客户经理的力量源泉。”陈
道德说。 （CIS）
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——————民民生生银银行行小小微微客客户户经经理理的的动动人人故故事事

什么是“以客户为中心”？ “想企业所想，急企业所急”，这是奔跑在服务一线的民生银行小微客户经理给出的答案。
作为国内开展小微金融服务的先行者，民生银行自 2009 年率先打造小微金融品牌，一直将小微金融作为战略业务深入推进。 十多年来，

民生银行靠什么赢得诸多小微企业信赖？ 让我们透过小微客户经理这条连接银企的重要纽带，跟随他们的脚步，去聆听小微企业的心声。


