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工行菏泽分行不断加大贷款投放力度———

增幅全省第一 增量全市第一
今年以来，工行菏泽分行按

照市委市政府和上级行工作部
署，突出资产业务的发展主渠道
地位，抓好客户，夯实基础，以强
有力的市场营销带动业务发展，
牢固确立领先优势，保持了信贷
业务的持续发展势头。至9月末，
全行各项贷款较年初增加33 . 81
亿元，较去年同期多增20 . 07亿
元，增幅22 . 41%，全省排名第1

位，增量全市国有商业银行占比
45 . 54%，排名第1位。其中小企业
贷款增量全省排名第5位、贸易
融资贷款增量全省排名第4位，
个人贷款增量及增幅均居全省
第1位。

抓好银企对接，落实资金到
位率。有效落实《菏泽市2012年
银企对接活动方案》，进一步加
大对地方经济的信贷支持力度。

今年第一次银企对接会上共签
约企业66户，签约金额35亿元，
目前实际到位资金46亿元。继续
深化大项目营销主导地位，对辖
内项目进行积极筛选、储备，择
优支持，积极主动与企业对接，
对已经落实贷款条件的项目第
一时间上报审批。

在利用好传统的信贷手段
外，着力做好信贷业务创新产品

的营销推广工作，充分利用总省
行推出的债务融资工具、融资租
赁、银团贷款等各项金融业务新
产品，营销客户、吸引客户、留住
客户，维护优质客户关系，增强
市场竞争力。为了更好的支持签
约企业发展，该行除积极向上级
行争取扩大自身信贷规模外，还
想方设法，积极争取，自总、省行
引入资金向东明石化等企业发

放表外融资，利用外来资金支持
菏泽地方经济发展。

与此同时，加大经济资本管
理力度，有效调整信贷结构，增
强风险抵补能力，资产质量得以
显著提升，实现了信贷业务的健
康发展。 (通讯员 李鲁民)

有人说，幸福就是痒了，
挠一下，不幸就是痒了，挠不
着。

“痒”，本是一种异常生
动而又主观化的感受，但人
们 却 慢 慢 发 现 ，那 种 让 你

“痒”的感觉往往源于被物化
的、最终需要用财富来解决
问题的东西。

值得庆幸的是，那些挠
得着或挠不着的“痒”，最终
可以用财富的手段来解决；
但不幸的是，一旦简单与财
富挂钩，那让人又爱又恨的

“痒”，会越来越频繁的骚扰
你。

如果你向往的幸福就是
像梁朝伟那样可以随时打飞
的去国外喂鸽子，最起码需要
两个条件，有钱，还要有闲，而
之所以有这样的闲，归根结底
还是要有钱。那么有多少钱才
能得到这种幸福呢？这看起来
是个拍脑袋想想就算了的可
笑问题，但理财师手上的一个
公式就可以帮我们算出这个
数字：

这是《钱经》杂志今年4月
刊封面文章里一个非常重要
的公式。曾经以一贯理性派的
死磕精神用逻辑和事实告诉
大家在“赚多少钱才够花”的
理财大命题中，投资有多重
要，量入为出有多重要，投资
你自己有多重要。在那期的封
面文章里，我们就这一话题采
访了十几位不同行业和身份
的人，每个故事都让人印象深
刻。他们都有着现实的痛苦和
无奈，但也有自己的坚持，坚
持某种理想的生活方式，虽然
谈钱，但其实与钱无关。

在每一个疲惫绝望的深
夜，有谁不想拥有安逸的小
窝，幻想着用不多的钱和仅有
的爱，打造一个小小的甜蜜生
活，但不能如意的并不仅仅是
现实，还有我们少时的志向，
如今的期待和越来越多与物
质挂钩的想往，仅仅是无限想
往却不愿付出任何代价，那不
过是痴心妄想，求而不得还徒
增烦恼，黯然神伤；可当你流
泪发狠逼自己为越来越多的
欲望付出你所愿付出的代价
时，生活是否就真的会如你所
愿？也许，这选择中没有对错，
只是需要始终明白自己心中

的“甜蜜生活”究竟是什么。
吴晓波说：钱更多的是带

来安全感。欲望越多，就需要
用更多的财富来满足这种安
全感，得到幸福感的机会也就
越少，成本也越高。

想来，拥有富人的财富却
过着中产阶级生活的人应该
是幸福感最强的，相对于自己
的欲望来说，钱绝对够花，有
又强大的财富基础满足安全
感，乔布斯、比尔·盖茨、巴菲
特都是这样的人。对于普通人
来说，我们也许不能成为他
们，但如果可以，只需向他们
一样作出选择。

幸福感也许就在拥有与选择之间

农行郓城县支行：

对公存款业务快速增长
今年以来，农行郓城县

支行根据市行“同业争先，系
统跟紧”的发展要求，认真贯
彻落实年初会议精神，采取
多项措施，狠抓对公存款业
务发展，取得了显著成效。截
至9月末，该行对公存款余额
达到8 . 4 6亿元，较年初增加
1 . 9 3亿元 ,完成年度计划的
113 . 57%，存量、增量均居县
域行第一位。

认真开展法人客户营销
活动。该行针对全县对公客户

的分布及规模，分层次、分行
业、分区域逐户制定产品营销
方案，将有效账户开立、产品
联动营销作为营销重点，提高
了营销成功率。

开展承兑保证金营销活
动。针对承兑业务发展的特
点，该行开展了企业银行承
兑保证金专项营销活动。对
存量优质信贷客户的授信额
度，要求全额承兑汇票占比
不得低于贷款额的20%；对新
增授信客户，承兑汇票额度

占比不得低于授信额的50%。
9月末，该行银行承兑汇票保
证金达到2 . 0 7亿元，较年初
增加1 . 5亿元。

狠抓对公大客户存款营
销。该行对全县前30名客户实
行客户经理责任制。行长、分
管行长定期或不定期到企业
走访或座谈，密切银企关系，
有效夯实了存款增长的基础。

利用产品的带动作用，积
极营销对公存款。对规模大、
效益好、回报率高的企业，以

农行优质产品为有效载体，通
过高效的服务积极介入企业，
不断扩大银企合作范围，推进
合作深度，逐步膨胀客户群，
扩大了存款来源。今年以来，
该行成功拓展营销新客户46
家，其中6家小企业客户，通过
农行的支持，已经发展为中型
企业。

(通讯员 王付忠 曹广才)

菏泽农信社：

年轻干部助力
基层经济发展

为充实基层团的工作力量，加
快农村信用体系建设，提高农村金
融服务水平，菏泽市农村信用社按
照团省委、人行济南分行和省联社
的有关要求，通过推荐选拔，选派4
名优秀年轻干部到团县委挂职团委
副书记。主要负责加强乡镇团的基
层组织建设、农村青年就业创业服
务、农村青年创业小额贷款、农村现
金流通环境建设等工作；负责推动
农村青年信用示范户、农村信用体
系建设等进程。

面对以后的工作，挂职干部表
示，将继续发挥自身作为菏泽市农
村信用社和各级团委的金融纽带作
用，积极探索提高农村金融服务水
平的有效途径，为农村经济社会发
展做出应有的贡献。

(韦安然 万铁军)

近日，郓城联社与山东招金金银
精炼有限公司正式签订《实物金银产
品合作销售协议》，这标志着郓城联
社代理销售贵金属业务正式开办，是
继代理国际业务后又一项业务新突
破，为中间业务收入开辟了又一新的
增长点，进一步满足了辖内广大客户
对金融市场业务投资交易需求。

(孔素芹 朱宗波)

郓城联社：

强力推出
代销贵金属业务

为有效落实省行经营管理会议
战略部署，大力提升一线员工服务质
量和服务水平，中国银行菏泽分行于
10月1日起在全辖开展了营业网点文
明优质服务“百日竞赛”活动。

此次活动贯穿于第四季度，目
的就是以省行经营管理会议部署为
指针，以服务客户为中心，强化服
务工作管理，创新服务手段，提高
一线窗口服务质效，全力打造“菏
泽市民首选银行”，为圆满完成省
行下达的任务目标夯实基础。

活动的开展，在全辖掀起了比服
务、比干劲、比技能的竞赛高潮。全辖
广大员工团结一心，凝聚竞赛动力，
营造良好竞赛氛围，全力为客户提供
真正满意与放心的服务，以服务水平
的不断提升助力省行“百亿利润”目
标的达成。 (宋丽娟)

中行菏泽分行：

开展优质服务
“百日竞赛”活动

建行菏泽分行：

网点轮休 服务不减
建行菏泽分行在实行网

点轮休后，及时制定服务预
案，确保广大客户在正常办理
业务中处于顺畅状态。

加强宣传，家喻户晓。按
照为民服务的要求，提早进
行宣传，在工作日办理业务
后，随声告诉客户已经实行

轮休制，避免因告知不足给
客户带来的不便，增强了服
务的主动性，客户提前知晓
银行轮休的通知，普遍理解
和支持。

合理疏导，自助为主。对
照服务预案的要求，网点大
堂经理加紧对客户指导自助

设备的存取业务，特别是老
年客户一遍一遍的演示，直
至他们满意为止。同时备足
现钞，检查维护自助设备，利
用电子显示屏、宣传栏、服务
指南教给客户明白操作，自
助理财。

值班解释，超值服务。营

业网点在轮休日都留有值班
员工，对突发问题及时解释，
对客户提出的疑难问题，开通
服务热线做好处理工作，网点
虽然休息，但服务仍在进行之
中，真正做到了网点轮休，服
务不减。

(通讯员 张庆颖)
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