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公務出國報告提要 
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出國報告 

頁數：22 頁 

出國計畫主辦機關：中國輸出入銀行 

出國人員：中國輸出入銀行楊俊雄副理 
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出國地區：新加坡 

報告日期：105 年 7 月 26 日 

內容摘要： 

此次研習由亞洲銀行家協會主辦，委託 EQUIP GLOBAL 企管顧問公司協助，於

新加坡半島酒店舉辦為期四天的高峰會議，參加的銀行大多來自於東南亞、南

亞、中東及韓國等地，如東埔寨加華銀行、新加坡花旗銀行、泰國 Siam 商業銀

行、沙烏地工業發展基金、韓國 Shinhan 銀行、大陸恒豐銀行、新加坡大華銀行、

馬來西亞 Maybank、馬來西亞中小企銀、阿拉伯聯合大公國中小企銀、亞洲開發

銀行、越南外貿銀行、菲律賓開發銀行、安曼 Ahlibank、菲律賓中小企銀等，參

加者皆為銀行資深高階主管。在四天的會議中大家充分意見交流及經驗分享,可

了解亞太地區國家金融同業有效處理中小企業融資需求,風險管理,融資方案及技

術,另抽空拜訪金融同業,了解當地國情, 並拓展本行業務. 

中國輸出入銀行為國營之政策性專業銀行，配合行政院經濟體質強化措施，推動

整廠系統整合出口，協助我國廠商拓展海外市場，職奉派參加亞洲中小企業銀行

高峰會及拜訪金融同業，除藉機向同業介紹本行可提供之金融支援服務外，並

與之建立良好互動關係，另藉著亞太地區國家金融同業資訊交流及經驗分享,期

望未來能加強合作機會且隨著台灣廠商走向國際化，政府也積極鼓勵服務輸出業

務，以開拓商機，爭取台灣之能見度。目前除透過融資協助進出口廠商出口商品

之外，未來也將進一步結合亞投行、一帶一路等國際區域經濟整合新脈動，協助

廠商開拓海外重大工程建設的參與機會，全力支援企業廠商技術出口，提高台灣

技術在國際市場的影響力以及競爭力。 
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壹、 前言 

此次研習由亞洲銀行家協會主辦，委託 EQUIP GLOBAL 企管顧問公司協助，於新

加坡半島酒店舉辦為期四天的高峰會議，參加的銀行大多來自於東南亞、南亞、

中東及韓國等地，如東埔寨加華銀行、新加坡花旗銀行、泰國 Siam 商業銀行、沙

烏地工業發展基金、韓國 Shinhan 銀行、大陸恒豐銀行、新加坡大華銀行、馬來西

亞 Maybank、馬來西亞中小企銀、阿拉伯聯合大公國中小企銀、亞洲開發銀行、

越南外貿銀行、菲律賓開發銀行、安曼 Ahlibank、菲律賓中小企銀等，參加者皆

為銀行資深高階主管。在四天的會議中大家充分意見交流及經驗分享,可了解亞太

地區國家金融同業有效處理中小企業融資需求,風險管理,融資方案及技術,另抽空

拜訪金融同業,了解當地國情, 並拓展本行業務. 

中國輸出入銀行為國營之政策性專業銀行，配合行政院經濟體質強化措施，推動

整廠系統整合出口，協助我國廠商拓展海外市場，職奉派參加亞洲中小企業銀行

高峰會及拜訪金融同業，除藉機向同業介紹本行可提供之金融支援服務外，並與

之建立良好互動關係，另藉著亞太地區國家金融同業資訊交流及經驗分享,期望未

來能加強合作機會且隨著台灣廠商走向國際化，政府也積極鼓勵服務輸出業務，

以開拓商機，爭取台灣之能見度。目前除透過融資協助進出口廠商出口商品之外，

未來也將進一步結合亞投行、一帶一路等國際區域經濟整合新脈動，協助廠商開

拓海外重大工程建設的參與機會，全力支援企業廠商技術出口，提高台灣技術在

國際市場的影響力以及競爭力。 
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貳、行程簡介 

本次活動行程計四天，主要行程如下： 

5 月 16 日(一) 台北至新加坡 

5 月 17 日(二) 至 5 月 20 日(五)參加高峰會 

5 月 21 日(六) 新加坡返台北 

 

叁 、高峰會內容 

一、 供應鏈(supply chain)貸款 

有關供應鏈(supply chain)貸款方面，亞洲開發銀行(ADB)目前已與新興國家之

銀行合作辦理此項業務，由 ADB 提供五成保證或貸款，而由銀行直接貸予企

業之供應商。與亞洲開發銀行合作之銀行評等須為 A-等級，買主評等須為

BB 等級，且供應商與買主間至少合作關係達二年以上。 

 

例如一家企業有 10 間供應商，銀行直接將貸款撥予此 10 間供應商，屆時貸

款到期由買方企業還款予銀行，即買主須承擔此 10 間供應商貸款之風險。 

亦即銀行僅與買主企業訂立貸款契約，而供應商與銀行間並未有任何合約，

但銀行會設定每一間供應商之放款額度，以掌控該買方所能承受之風險。 

中小企業客戶供應鏈管理(Supply Chain Management)最大價值在於有效整合供

應商、製造商、存貨倉儲、遞送及銷售商店，有效掌握金流、物流及文件流，

並追求供應鏈整體系統成本、風險的最小化，以達利潤極大化。 

目前亞銀供應鏈(supply chain)貸款合作國家大多為新興國家，我國並未被列入

為合作夥伴。 
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現金管理最佳化服務(Cash management) 

現金管理最佳化服務(Cash management)，包括支付業務(Payment)、流動性管理

(Liquidity Management)、資金運籌服務 Sweeping、帳款自動結算(Cleaning)、代收

付服務(Collection)等，以協助中小企業財務長能透過現金流量預測，改善現金流

量預測的準確度，達到資金成本最低、交貨時間最快、收益最佳、遞送時間最短、

交易錯誤率最低等客戶價值主張。另可透過現金流量預測，掌握往來企業的財務

狀況，強化銀行風險管理。 
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二、 SME 客群分析 

1. 依營業額分群：因為不同營業規模的 SME 擁有不同的產品需求，更進一步

對業務人員的服務條件也有所不同。營業額新臺幣 1 億元以下的微型企業，

其業務係性質趨向於零售金融業務(retail banking)，適合消金業務型的行銷方

式。此外，國內有中小企業信保基金的體制，對製造業型的中小企業定義在

資本額新臺幣 8 千萬元以下，也可以作為劃分 SME 的標準。 

 

2. 依地域(行政區域)：著眼於地理位置的不同會造成 SME 先天發展、行業別、

或者對金融產品接受程度的差異。以網路銀行而言，北部 SME 負責人對於

網路銀行的接受程度較高，而中南部 SME 負責人則比較著重於情感的交

流，因此對業務人員的服務品質比較在意。這些不同的區域特性會影響銀行

提供的 SME 產品及行銷的決策，甚至銷售管道的運作模式。另外地域、歷

史不同，所發展之產業也不同。例如台中市是工具機的發展重鎮，桃園縣則

是 PCB 產業的聚集處，新竹科學園區則以電子業為主。這些區域產業特性

影響了銀行設計 SME 產品服務時的導向。 
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3. 依客戶對銀行之需求：Micro 的客戶除貸款、交易型服務以及存款服務之外，

對於其他類型的產品服務需求不大。而 Middle 客戶則在傳統的銀行服務之

外，對於現金管理、信託業務均有相當程度的需求。一般而言，當營業規模

愈大，對企金產品的需求愈高，但也有少數例外。 

 

4. 依客戶資金情形：若客戶資金短絀，可依金流紀錄或其他風險控管方式提供

信用產品。若客戶現金流量充足，擁有閒置資金，則可依客戶之風險偏好程

度，提供投資性產品。 

總而言之，地域屬性強的客戶，宜採分行模式，加強分行的在地服務，以達

到分行效用的極大化。對於所在位置分散且對於電子化金融產品接受高的客

戶，銀行則應簡化作業流程，強調服務速度與產品便利及安全性。而 SME

規模較大或與各家銀行往來頻繁的客戶 則應強調關係的深度以及 niche產

品服務的提供，並逐漸爭取為客戶的首選銀行及主要往來銀行，得以透過自

身銀行的交易平台爭取更多衍生性的服務。 

 

三、 SME 銀行業務策略 

1. 非僅止於 SME 授信：通常存款(deposits)及銀行交易業務(transaction products)

為主要的獲利來源。 

 

2. SME Banking 獨立作業：銀行為 SME Banking 業務成立其專屬部門。其銷售

管道、人員、服務、產品、風險評分卡皆與大型企金部門不同。有些銀行甚

至將 SME 更細分為 Small 及 Middle 部門。“One size fits all”方式絶對行不

通。 

 

3. 交叉銷售；銀行通常推出兩到三種的基本產品組合(product bundling)以促進跨

售。因此這些銀行交叉銷售率極高，授信收入比例相對較低。產品組合不僅

幫助銀行獲取客戶 wallet share、全面性的收集每一位客戶風險及產品使用情

形的資料，更降低銀行客製化產品所產生的高昂成本並縮短服務時間。 
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4. 客戶分類；每家銀行對於 SME 客戶的定義皆不同，但定義依據最主要來自

分析各銀行內部 SME 客戶的資料以找出最適合各家銀行的定義。 

 

5. 多重銷售管道；善於利用分行、RM(Relationship Manager)、電話行銷、及網

路。 

 

6. 客戶開發；RM 為最重要的客戶開發管道。快速並精確的收集及分析大量的

SME 客戶資料，從產品、個別客戶、客戶族群來分析獲利並改善風險控管

機制，從中篩選出應淘汰之客戶 

 

7. 雖然中小企業因先天因素，在經營條件下遠不如大企業，然而其中不乏經營

及獲利極佳者。為降低中小企業授信風險，與中小企業客戶往來逐漸採取更

積極經營模式。往來業務不再僅是單一融資業務，而是以全方位業務經營為

主，以達到互利雙贏綜效。因此，如何從廣大的市場中篩選出值得經營的客

群並提供適合的產品及服務，為銀行成功經營中小企業銀行業務(SME 

Banking)的重要課題。 

8. 近年來國內金融與資本市場發達，企業資金來源多樣化。雖有助於增加中小

企業資金取得的管道，然中小企業因其規模較小，無法如一般大型企業以發

行公司債等直接金融方式取得資金，大多仍依賴金融機構的間接金融方式取

得融資。 

 

9. 長久以來金融機構經營中小企業融資業務時，因中小企業規模較小、自有資

本不足，再加上資訊不透明問題及財會制度不健全等因素下，在承做上有其

先天的困難因素。惟近年來因金融整購併，業務競爭擴大，銀行對風險辨識

及承擔能力提高，加上政府亦積極協助企業改善經營體質之情況下，各銀行

開始介入中小企業融資業務市場，除傳統貸放業務外，銀行已將中小企業客

戶「關係維護」(customer relationships)列為未來發展的主軸。 

 

四、 SME 金融經營方針 
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1. 擬建立一整合型線上交易平台，客戶無須執行繁複之申請手續，平台進行

之各項交易流程應全方位產品、操作簡易、迅速、正確，以優於同業服務

水準提供完善之金融解決方案。 （Total financial solution with Speed, Quick 

Turnaround, Best Mission and critical service performance etc.）。 

 

2. 業務發展之核心理念及推展訴求 

協助中小企業客戶達成「優化資金運用效率」。 

 

3. 交易型金融業務主要項目擬暫以「國內現金管理」及「境內交易型融資」

及「供應鏈支付服務」作為交易型金融業務三大核心產品線，搭配「整合

性計價策略」（Integrated relationship pricing），創造「客戶關係之黏著度」。  

 

4. 業務發展主要目標 

擬藉由「吸收中小企業核心存款」（Core deposit），期使中小企業以本行為首

要資金調度行為主要目標。 

 

5. 推廣通路 

擬重新調整分行具備「高度數位化、自動化」之服務硬體，及建置「功能

豐富之網上直通交易型金融平台」為業務發展之主要渠道。另發展策略夥

伴,為彌補銀行現有海外通路之不足，與合作銀行策略聯盟，透過串接多銀

行系統「Multi-bank Connectivities」，完成客戶外幣、人民幣或多幣別資金調

度；或間接提供避險之衍生性金融商品。 

 

6. 交易型金融業務發展之補強措施 

為提供完整交易型金融服務，銀行可藉由「策略聯盟」或業務委外方式，

彌補在「境外交易型金融服務」及「避險業務」能力之不足。鑒於電子商

務企業的業務特點及網路商使用互聯網的偏好，網路融資業務開啓了全新

的信貸操作模式，即全程電子管道自動化，讓企業足不出戶就可以透過網

路完成貸款的申請、審批、放款、還款以及查詢的全部過程，特別適應電

子商務中小企業的融資需求，市場反應熱烈。 
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五、 SME 業務策略檢核—業務模式(Business Model)分析 

1. 財務構面分析 

(1) 繁複作業流程所增加之各項成本，必須採用「自動化」、「推動建置全

面資訊化直通式處理（Straight Through Processing；STP）服務環境」、

「少紙化」、「Lean」及「集中化作業共享」等流程改造，以利大幅降

低作業時間及固定成本開銷。 

(2) 客戶關係優化 

a. 應提升客戶服務品質，包括指派企業金融專員解說金融商品，提供

適合公司財務相關之金融商品等； 

b. 應針對客戶需求，提供存放匯、衍生性避險商品、信託保管、財務

分析等完整金融商品(One-bank coverage model)； 

 

2. 內部流程構面分析 

(1) 銀行通路多寡 

(2) 由於利差收益率薄弱，又分行固定營運成本偏高，部分營業單位經

濟收益已呈負數。 

(3) 中小企業客戶希望主要往來銀行可提供到府服務，或提供網路等線

上虛擬通路直接完成交易。 

 

六、 核心資源 

1. 應具備之策略性關鍵人才 

c. 培養及招募具企業金融專業及銷售技巧之客戶關係經理

(Relationship Manager, RM)人才。 

d. 培養及招募具企業金融產品及流程設計，包含瞭解中小企業跨國

交易、串接上中下游、跨幣別或跨產業之產品研發人才(Product 

Manager, PM) 。 

e. 培養及招募具有發展「整合性計價策略」（Integrated relationship 

pricing），創造「客戶關係之黏著度」等行銷管理及財務管理分析

人才； 

f. 培養及招募瞭解各國洗錢及稅務法令之法令遵循人才。 
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2. 銀行之策略性資訊系統 

a. 整合型交易金融平台(All in One banking system, AIO)；銀行業已開辦之

交易型金融業務尚有貿易金融服務(Trade service)，包括貿易融資(Trade 

finances, SCF, Factoring, Event Triggered ）、跟單 / 未跟單信用狀

(Documented Credits，Or Non-Documented Credit)，將一併開發設計於銀

行「整合交易型金融平台」； 

 

b. 營業單位自動化輔助設備規劃與設計；其他中小企業客戶因交易所衍

生之金融需求如：證券收付清算業務 Security Services、保管服務

Custodian 等，則視客戶需求高低，於平台內分階段開發相關功能。 

 

c. 全方位客戶關係管理系統。訂定合理的中小企業「整合性計價策略」

（Integrated relationship pricing），各項業務訂價係依個別中小企業客戶

之存款量、本行作業成本、本行信用評估模型之評等結果以及客戶往

來關係產品數、往來年期，酌予訂價。 

其標準為： 

=最低資本報酬率+放款損失準備+作業成本等管理費用+資金成本-客

戶往來之其他貢獻度×往來年數加權 

 

3. 組織文化 

積極推展「以激勵機制」為培養關鍵性人才之核心制度，發展支

持學習及協助高績效員工發揮的組織文化，迅速提高本行策略性

關鍵人才的品質與數量。 

 

4. 定期、不定期向全體同仁佈達及溝通願景及策略目標，俾確保後續各項行動

計劃的執行成效； 

 

5. 充分扮演授權灌能的角色，引領本行的共同希望，俾使讓銀行同仁及部

門齊心協力完成組織使命，成就員工自我實現的動機，加深對銀行全

體同仁對各項策略目標的認同感及向心力； 

 

 

http://wiki.mbalib.com/wiki/%E6%BF%80%E5%8A%B1%E6%9C%BA%E5%88%B6
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6. 激勵對業務策略執行職司者盡力完成之有功人員，以建立其自信，鼓舞

向上提升的士氣進而發揮其潛能，足以擔任更富挑戰性的任務。 

 

7. 有效佈建綿密的內部員工關係網絡，加速業務變革成果的擴散，驅動業

務策略發展成功。 

 

 

七、 SME 金融 面臨之最大挑戰為-- 

1. 關鍵人才不足，短期內人力資源改造成效尚待觀察； 

2. 難以獲得組織內非中小企業業務單位的支持與認同； 

3. 業務系統各自獨立，作業流程分散，整合協調工作曠日廢時。 

 

八、 我國中小企業金融業務經營之優劣勢、機會與威脅（SWOT）

分析 

參酌外部金融環境情勢後，評估倘若發展中小企業交易型交融業務，其

SWOT 分析說明如次： 

Strengths Opportunities 

 中小企業議價能力較弱，對銀行整體業

務收益率較佳； 

 

 增加交易型手續費收入，調整銀行收益

結構； 

 

 既有中小企業業務人員具備勇於嘗試

之挑戰及業務能力； 

 

 

 決策迅速、組織彈性，具發展快速服務

及新產品開發之優勢。 

 國內中小企業在乎資金有效運用及控

管，但超過半數具跨境和外國業務之中

小企業，進行匯率避險者不到一成； 

 

 「供應鏈」之大廠不斷壓縮交易條件，

使下游之中小企業之「資金壓力」大

增； 

 

 

 「科技工具及資訊系統」之成本已大幅

下降，且國內已有能力客製化 

 

 透過網路科技發展，可有效突破既有以

實體通路之銷售管道藩籬； 

 

Weaknesses Threatens 
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 外商銀行及我國大型金控之銀行子公

司，業務發展專注於「大型企業金

融」、「資本市場業務」及「財富管理

業務」，削弱銀行競爭力。 

 

 產品創新及開發能力不足，尚未完成

建構完整的收付平台； 

 

 

 銀行既有人員企業金融理財/避險產品

專業智能不足 

； 

 銀行風險性資產之成長受限於有限之

資本規模。 

 國內銀行競爭激烈，多數銀行亦轉向中

小企業客群，惡性削價影響實質獲利； 

 

 體質較弱之中小企業易受總體環境變

化之影響，風險較難掌握； 

 

 銀行企業品牌較難招募一流企業金融

人才或獵取具有外商經驗人才。 
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九、 台灣 SME 客戶群的特性： 

 缺乏財務資訊，僅反映部分事實。 

 財務結構弱。 

 規模小，市占率低。 

 掌握金流更甚於其他 4p 因素。 

在台灣 SME 客群中，非若上市櫃等大企業，公開財務資料並經合格會計審計

單位簽証，資料可信度較高，是以風險控管難度甚高，倘若僅依賴財務資訊，

對於審核判斷上產生信用風險，現存各銀行仍倚重經驗豐富徵審人員，以經

驗法則對 SME 客戶控管風險，而審核重點特別著重於 5P 中的借款用途與還

款能力。 

 

十、 放款利率訂價： 

在放款利率訂價分析中，重要因素就是貸款的信用風險。不同的借款者應有

不同的風險水準，並依風險水準不同而予相對價格，風險與報酬應與一致。 

 

良好之信用風險模型將強化銀行競爭力，銀行透過風險訂價方式，產生最適

資產組合，例如：一般市場訂價之銀行，將因風險計算低估而產生實質虧損，

反之風險高估，產品訂價無競爭力。 

 

銀行業務之本質係以承擔風險與提供服務為盈利之來源，風險控管之良窳決

定其經營成敗與績效，辦理授信應維護良好之品質與提列足夠之呆帳準備。

在台灣的金融市場現況，由於競爭激烈，眾多銀行提供同質性的服務，貸款

的利差愈來愈小，銀行在業務競爭壓力下，常傾向低估信用風險，或訂價未

合理反映信用風險。 

 

合理上 SME 放款的價格（所釘住利率、利率加碼、和服務費用）應以足夠補

償資金成本及管理費用，並獲得必要的利潤（通常以股本報酬率表示）和風

險報酬（如放款損失準備）為原則。 

 

除此之外銀行常將顧客往來關係衍生的其他收入併入放款訂價計算中。放款

經常被用來爭取顧客的其他業務（現金管理服務、外匯交易、衍生性金融商
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品的銷售、及存款的吸收等）。 

 

風險模型之建置 

由於 SME 存在缺乏財務資訊，財務結構弱等特性，是以風險模型建立上難度

甚高，倘若僅依賴財務資訊，對於模型的可信度產生偏誤，在實務上 SME 模

型的建立顯示偏向非量化指標。建置模型的方式大致可分為下列步驟： 

樣本資料蒐集與清理： 

1. 樣本區間與樣本數 

2. 資料輸入介面 

3. 樣本資料之蒐集 

4. 樣本資料統計試算 

5. 可用性資料樣本 

 

  在現行市場競爭下，有時訂價過程尚須考量市場需求壓力等多方因素來決定放

款利率。若能建立標準利率訂價政策，並授權單位於政策規定權限內予以利率訂

價權限，其可兼顧業績與利潤之平衡。 

 

 

肆、拜訪金融同業內容 

新加坡星展銀行(DBS)  

新加坡星展銀行(DBS) 為新加坡名列前茅之銀行,聲譽卓著,此行特於 6 月 17 日會

後赴新加坡星展銀行(DBS)拜會副總裁黃麗雲及呂昀修主任，晤談甚為順利，雙

方皆有意就未來進一步加強業務合作關係。 
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伍、心得與建議                                                                    

一、 雖然中小企業因先天因素，在經營條件下遠不如大企業，然而其中不乏經

營及獲利極佳者。為降低中小企業授信風險，與中小企業客戶往來逐漸採

取更積極經營模式。往來業務不再僅是單一融資業務，而是以全方位業務

經營為主，以達到互利雙贏綜效。因此，如何從廣大的市場中篩選出值得

經營的客群並提供適合的產品及服務，為銀行成功經營中小企業銀行業務

(SME Banking)的重要課題。 

二、 中小企業客戶供應鏈管理(Supply Chain Management)最大價值在於有效整合

供應商、製造商、存貨倉儲、遞送及銷售商店，有效掌握金流、物流及文

件流，並追求供應鏈整體系統成本、風險的最小化，以達利潤極大化。首

要擬發展現金管理最佳化服務(Cash management)，包括支付業務(Payment)、

流動性管理(Liquidity Management)、資金運籌服務 Sweeping、帳款自動結算

(Cleaning)、代收付服務(Collection)等，以協助中小企業能透過現金流量預

測，改善現金流量預測的準確度，達到資金成本最低、交貨時間最快、收

益最佳、遞送時間最短、交易錯誤率最低等客戶價值主張。 

三、 近年來國內金融與資本市場發達，企業資金來源多樣化。雖有助於增加中

小企業資金取得的管道，然中小企業因其規模較小，無法如一般大型企業

以發行公司債等直接金融方式取得資金，大多仍依賴金融機構的間接金融

方式取得融資。可透過現金流量預測，掌握往來企業的財務狀況，強化銀

行風險管理。訂定合理的中小企業「整合性計價策略」（Integrated relationship 

pricing），各項業務訂價係依個別中小企業客戶之存款量、銀行作業成本、

銀行信用評估模型之評等結果以及客戶往來關係產品數、往來年期，酌予

訂價。 

 

四、 新加坡中小企業向銀行借款，往往透過仲介商（金融服務公司)向銀行辦理，

因為中小企業不必去了解辦理程序，且由仲介商準備申辦資料，可免去人

力負擔，所須代辦之費用約貸款金額之 1％~2％之間。在中國是以間接金融
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為主的金融環境下，商業銀行是企業融資的主要來源，也將成為中小企業

融資的重要支撐。加上監管部門的積極推動下，商業銀行也逐漸認識到中

小企業的商業價值，開始轉變服務中小企業的觀念，將中小企業金融服務

視為未來業務成長的重心。 

 

五、 中小企業群體是一個量大面廣的客戶群，以往銀行通常將其視為一類客戶

加以對待，服務的同質化程度很高，隨著中小企業金融專業化水平的提高，

中小企業客戶的精細化管理將成為銀行日益重視的課題。即不同的銀行在

中小企業客戶細分的基礎上，根據自身的資源特點和優勢選擇目標客戶群

進行重點開發和服務，並不斷鞏固和積累特定類別客戶服務的優勢。在金

融服務創新方面，更加強調基於客戶細分，針對不同類型的中小企業，設

計提供差異化的金融服務。通過客戶資源共享和互相推荐、產品創新與整

合，共同為中小企業提供集融資與保險予一身的全面金融服務。SME 授信

業務成熟後，服務品質及效率成為爭取客戶的關鍵。 

 

六、 本人此次奉派參加亞洲中小企業銀行高峰會及拜訪金融同業，除藉機向與

會者介紹本行可提供之金融支援服務外，並與之建立良好互動關係，未來亦

可強雙方之合作。參與者皆為銀行資深高階主管。在四天的會議中大家充分

意見交流及經驗分享,可了解亞太地區國家金融同業有效處理中小企業融資

需求,風險管理,融資方案及技術,另抽空拜訪金融同業,了解當地國情, 並拓

展本行業務.另了解大型國際性研習會議之規模及流程，深感受益匪淺，誠

然印證了「讀萬卷書，不如行萬里路」之箴言。 
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陸、附錄 

 

攝於 2016 亞洲中小企業銀行高峰會 

 

 

拜訪新加坡星展銀行(DBS), 與該行副總裁黃麗雲合影 

 


