
以保障小企业得到商业性金融机构的融资。

经过三年来的摸索 ，该银行已经创出了一 条主要依靠小

企业经营者个人以合法有效资产作为抵押或由第三方担保

的、 用于从事合法生产经营活动的自然人贷款之路 ，且此类

贷款成为所有贷款中质量最优的 “放心贷款”。在此银行的

资金扶持下 ， 众多小企业主、 私营企业股东、 市场经营户都

在经营规模、 经济效益上取得了明显的进步 ， 企业发展呈现

出持续壮大和稳步发展的势头。

案例解读

截至 2004年年底 ，我国中小企业已经超过 360万家 ，占

全国企业总数的 99 .6% ，其创造价值占工业增加值的 75% 、

G DP的 59% ， 75% 以上的城镇就业岗位是由中小企业提供

的。毫无疑问 ，中小企业已经成为推动经济繁荣、 创造就业

岗位的生力军。但是 ， 融资难却成为许多小企业难以跨越的

瓶颈 ， 上述案例中的江南公司 、 光明担保和地方商业银行 ，

都有过对小企业融资问题的徘徊与挫折 ，但他们在实践中摸

索着 ， 在摸索中发现着 ， 但愿这些摸索与发现 ，能够产生更

为积极的效应 ， 去引导我们破解小企业融资难题。

作为弱势群体的小企业 ，要在市场竞争的汪洋大海中得

以生存 ， 必须通过内部强化管理 ， 外部顺应潮流 ， 从理财制

度、 信息披露 、 信用机制等方面打好基础 ， 为参与市场竞争

创造必要的条件 ， 尤其是要破除 “ 小本经营 ， 无债为安” 的

桎梏， 规范内部理财活动 ，提高管理专业水平 ， 遵循财务会

计准则 ， 认知银行运营规则 ， 主动与金融机构打交道 ， 利用

银行业的丰富资源 ， 借助外力发展企业。

政府需要借政策扶持的东风，营造和谐氛围。鉴于小企

业在经济和社会发展中所具有的不可替代的作用，各级政府

必须在小企业融资领域做好 “ 雪中送炭” 的扶持工作 ， 促使

小企业持续成长。政府应从宏观层面的公共财政政策 、 中观

层面的财政补贴激励和微观层面的贴心服务方面 ，减缓银行

对小企业贷款的担心与困难 ，实实在在地为小企业融资牵线

引路、 铺台搭桥 ， 促进银企间的沟通了解 ， 建立诚信、 双赢

的合作关系。

银行应借变革观念之道 ，培育服务主体。要积极倡导商

业银行开拓针对小企业的信贷资金服务通道。正如人民银行

条法司朱红指出 ，要建立符合市场经济要求的中小企业信贷

供给主体 ， 在大银行下设立小额信贷部或者小客户信贷部 ，

发展当地法人的小金融机构 ，主要定位于中小企业市场。中

国中小企业对外合作协调中心宋新力提出可以通过政府财政

拨付 、中小企业上缴税金的一部分和基金的收益来建立中小

企业发展基金；同时适当调整商业银行贷款投向 ， 提高对中

小企业贷款比例 ， 在资金结算、支付等方面优化对中小企业

的服务。

中小企业贷款难 ， 难就难在担保上 ， 只有通过担保才能

有效化解商业银行的贷款风险。因此 ，要在政府的全方位扶

持下 ， 建立市场导向下的担保机构 ， 按照市场运行机制来组

织和管理 ， 并强化其自身的运营 ， 促进担保机构健康 、 持续

地发展 ， 有效地化解银行贷款的担保之忧。

总之 ， 破解小企业融资难需要企业运营中的市场魅力 、

银行多层面的资金实力和担保措施下的分担合力来营造三管

齐下的格局。这种机制的完善 ， 在于政府政策扶持和法律体

系下的以市场导向为基础的商业化操作模式。惟有如此 ， 每

一 主体方能找到自己的那片天空 ，小企业融资也才能化难为

易。

（作者单位 ： 中央财经大学会计学院）
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财富管理是透过一系列财务规 划的程序，将个

人或法人不同形式的 财富，予以科学化的管理过程。财

富管理主要 包括以下6大步骤：确立 客户和 策划师之间

的关系、 收集客户资料和厘定其目标与期 望，分析与

评估客户资料以决定其财务状况，制订并演示理财计

划，推行理财计划，临 察理财计划。财富管理所遵循

的其实就是理财规划的原 则 。财富管理中的 “管理”

是一种“与其他人”（比 如客户和理财专员、客户经理）

或者“透过其他人”（比如客戶透过理财专员及其身后

的支持人员），有效能和有效率地完成活动的程序。因

此，财富管理并非客 户自己管理自己的财富，而是需

要和银行的理财專员一起才能完成。由于通常高净值

的个人客 户都可能拥 有一家甚至数 家以 上的 企业，法

人也被纳入到财富管理的服 务范畴中。在财富管理服

务中常常需要对其拥有的上市公司股票等财产进行资

产保 全和增值的处理，以满足客户的理 财需求。财富

管理并不 片面强调某种金融 产品 在一定时期内的回 报

率，而是首先考察客户 本身的情况，分析客 户的中长

期收入曲线和抗风险能力、并结合客户 家庭其他成 员

的情 况与综合需求，为客户量身定制从出生到 死亡各

个不同人生时期的财富管理。财富管理能随客户生命

周期循环 不息、 并随客 户资 产增长同 步增加 手续费及

管理费 、 因而获利率高，商机不断。
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