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在学研与生产之间架起“金桥”
他连续三次参与本报组织的银企见面会 其企业今年销售额已达110万元

“助力中小企业 我们在行动”全程支持单位——

生源典当

民兴行公司
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Shengyuan pawn

采访杨志明费了一番周折，记者先来
到他公司办公地点——高新区火炬创新创
业园，后又随他到设在涧西区的生产车间
查看。

他的车间位于一所大学校园里，200
平方米的空间里，最显眼的是3部桥式起
重机。“这是三齿环减速机的半成品。”杨志
明指着两个硕大的齿轮和3片相同的内齿
环板说。

据他介绍，他们生产的这种减速机主
要用于建筑工程的打桩机，结构紧凑、体积
小、质量轻、装拆维修方便。

“对客户大多承诺保修一年。我的第
一批产品售出一年半了，至今没有接到客

户报修电话。万丈高楼平地起，打桩是基
础。打桩机工作效率必须保证，这也正是
我们产品的优势所在。”杨志明自豪地说，

“因为我们身后有一个过硬的研发团队。”
从产品铭牌内容看，这种减速机的监

制单位正是这所大学的研究所。
在杨志明带领下，记者参观了这所大

学研发的部分机械类科研成果。“这些成果
科技含量都相当高呀，可惜不少都没能变
成真金白银。”杨志明非常惋惜。

在导卫板展位前，记者读到如下介绍：
“导卫板是轧钢过程中的重要消耗件，我们研
究开发的复合金属导卫板占据国内轧钢生产
线60%的市场，累计产值超过10亿元……”

“这就是我把生产车间设在这里的主
要原因，这些科研成果需要生产实践的检
验，也只有运用到实际生产中，才是第一生
产力，才能产生效益，进而再改进再创新，
从而实现产学研的真正结合。”杨志明说。

日前，杨志明接到了“双臂芯棒集卷站
的偏心驱动机构”的专利申请受理通知
书。从受理通知书看，这项用于轧钢机
械的新型设备的前景也很可观，不仅大
大提高安全性，还可以使维修时间从原
来的 18～20 小时缩短至 2～3 小时，与
现有技术方式相比节能20%～30%，每小
时降低电耗45千瓦左右，每年节约费用近
40万元。

□记者 李永高

杨志明连续 3 次参与了本报组织的“助力中小企
业 我们在行动”银企见面会。他把公司办公地点设在
高新区火炬创新创业园，生产车间却放在涧西区，这样
的经营布局让人有些匪夷所思。不过，他自有他的道
理：“这样更有利于产学研结合。”最近，他盘点了今年
的收成，销售额110万元。
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企业企业熟面孔：13万元“生”出百万元

这两天，杨志明正忙着联系市下岗
失业人员小额贷款担保中心的工作人
员，他说：“得提前把13万元的政府贴息
贷款还了，咱得讲诚信，正是由于政府这
13 万元帮忙，我们今年销售额突破了
100万元。”

关注或参与本报“助力中小企业 我
们在行动”活动的读者大概都记得“熟面
孔”杨志明。因为在本报组织的3次银企
见面上都能见到他的身影。

杨志明是洛阳明创矿山冶金设备有限
公司的负责人。公司主要从事矿山、冶金
设备及备件的研制、销售。

第一次银企见面会上，他把自己研制

的再生复合导轮带到现场，向与会者推销，
还即席赋诗赠金融机构：“预见创业奇迹
在，寻求伯乐融资来。”同时，寄语本报“铁
肩担道义，银企架桥梁”。

“通过这3次银企见面会，我结交了金
融机构的朋友，清楚了融资程序与条件；认
识了不少企业老总，大家互通信息，有几
家我们已经开始尝试合作了；晚报给我做
了‘形象宣传’。我自觉是‘助力中小企
业”活动的赢家之一吧！”杨志明很有几分
得意地说。

上周，在他的办公桌上，记者看到一份
我市某知名轧钢公司出具的“使用报告”。
其中称，杨志明公司的“再生复合导轮（以

旧换新）”在实际使用中，效果非常好，降低
故障率15%以上，提高生产率10%以上，
减小了操作者的劳动强度，同时降低了生
产成本约12%。

“使用报告中为何还用括号注明以
旧换新呢？”记者好奇地问。

“这正是我们产品附加值高的原
因，原先被认为报废的导轮经过我们的
创新技术得到再生，性价比提高 15%，
效益提高40%。我们按正品钢材价格回
收旧导轮，‘以旧换新’就是合作方式之
一。”杨志明说，目前，包括这家轧钢公司
在内的不少企业已广泛使用他的再生复
合导轮。

产学研“黏合剂”：车间设在大学校园里

银行为小企业“助跑”

□记者 蒋颖颖

给别人担保贷款时，他也给自己找到了解
决资金困难的途径。

郭先生早年在洛阳供销社上班，1992年时和
爱人一同经营一家销售化肥的商店。随着夫妻俩
的努力，店面逐渐扩大。2002年，他们成立了一
家公司，代理一种知名品牌复合肥。近年来，规模
不断扩大，销售业务种类也不断增加，有下游客户
314家，销售网络遍布整个洛阳市的城乡。

从表面看，这应该对于银行是一个优质客
户，可能有不少银行对其进行资金支持。但是
熟悉化肥销售行业的人都知道，国家化肥销售
行业有严格的成本率控制限制。而且由于郭
先生服务的对象大都是农民朋友，只能用农信
社的账户进行结算，让很多银行对该行业都望
而却步。

而郭先生多年的积蓄全部投入到生意上
远远不够用，再加上多个仓库的租金、30名员
工的工资等等，让郭先生感到前所未有的压
力。“有时候有点力不从心的感觉，感觉再增长
一点化肥供给量都非常困难。”他说。

由于觉得自己没有和银行打交道的“筹
码”，多年来，他除了在银行做些转账等基本业
务外没有在银行贷过款。

然而，一件事情改变了他的看法。
2011年6月，郭先生的侄子经营的化肥经

销部在洛阳银行申请贷款，郭先生被其侄子约为
本次贷款的担保人。

洛阳银行一位客户经理按照程序对郭先
生的担保意愿和担保实力进行调查。调查过
程中，客户经理详细介绍了洛阳银行贷款的条
件和标准，引起了郭先生的极大兴趣。“那贷款
真的能跟你说得那么快吗？”“你们银行真的不
要求结算承诺吗？”“贷款能全部发放为银行存
款？”“不需要任何抵押手续？”……郭先生针对
洛阳银行的“富民宝”小额贷款咨询了客户经
理很多问题。

回家后，经过深思熟虑。第三天，郭先生
在为其侄子签订担保合同时，正式向洛阳银行
递交了贷款申请。

“50万元的贷款将在主管分配申请后4个
工作日内做出决定，你等我的电话。”客户经理
这句话让他吃了定心丸。

当天这位客户经理得知此笔申请已被分
配，第二天、第三天客户经理赶到企业了解详
细情况并连夜写出调查报告，第四天在贷款
被批准后，郭先生接到了客户经理的电话，通
知他去签合同。“没想到，效率真的高。”郭先
生说。

用这些钱，他又购进了一批化肥，扩大了经营
规模。“公司还要扩大规模，以后和银行合作的时
间还很长，有了银行的帮助，我相信我们会更好地
发展自己、服务农民。”郭先生说。

绘制 翔宇


