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“金信通”农户免担保贷款
产品简介：“金信通”农户免担保

贷款是指在农户信用评定基础上，信

用工程开展扎实、规范的信用社向辖

内信用程度较高的农户发放的无需任

何担保的贷款。

贷款对象：在信用社服务辖区内

居住或有固定的生产、经营场所，具有

完全民事行为能力、劳动能力、较高经

营能力和贷款偿还能力的自然人。

贷款条件：
(一)具有完全民事行为能力；
(二)在信用社发生信贷业务3年以

上，无不良信用记录，信用等级为AAA

的信用户；
(三)所经营的项目符合国家产业

政策，且不少于两年(含)的经营年限，

对产品销售采取订单方式或具有其他

稳定销售渠道的优先支持；
(四)自有资金投入不少于经营项

目所需资金的50%；
(五)农村信用社规定的其他条件。

贷款额度：“金信通”农户免担保

贷款最高授信额度原则上不得超过3

万元。

贷款期限：“金信通”农户免担保

贷款授信期限根据借款人生产经营周

期合理确定，最长期限为2年。

贷款利率：按照中国人民银行规

定的基准利率和信用社利率浮动幅度

以及有关利率定价管理制度要求来合

理确定。

申请资料：借款人的有效身份证

件及农信社办理“金信通”农户免担保
贷款规定的相应资料。

还款方式：根据贷款用途、期限以
及借款人的实际情况，可采用利随本
清或定期结息、到期还本等方式。

农用机械贷款
产品简介：农村信用社向辖内符

合条件的农户发放的用于购买农用机
械的人民币贷款。农用机械贷款只能
用于购买由农村信用社确认的生产
商、销售商的农用机械，借款人须为最
终农用机械权利人(相关的购买合同、
购买发票上载明的购买人即为最终农
用机械设备和农用机械权利人)。

贷款对象：在信用社服务辖区内
居住或有固定的生产、经营场所，具有
完全民事行为能力、劳动能力、较高经
营能力和贷款偿还能力的自然人。

贷款条件：合作生产商或销售商

应具备下列条件：

(一)具备良好的经营管理水平，信

用等级较好，与农村信用社合作密切；
(二)具有相应农用机械经营范围

的法人营业执照，有厂家代理资格；进

货渠道合法通畅，经营规范；
(三)农用机械销售领域有一定品

牌知名度和完善的销售网络；能提供

整机(车)销售、维修、保养、零件供应、

信息反馈一体化服务；
(四)企业所生产或销售的农用机械已

纳入国家购置农机补贴产品目录；
(五)在农村信用社开立了人民币

结算账户；
(六)农村信用社规定的其他条件。

借款申请人必须具备下列条件:

(一)具有完全民事行为能力，年龄

在18-60周岁，且贷款期限加借款人年

龄原则上不得超过65年；
(二)户口所在地或经营场所在信

用社服务辖区内；
(三)具有稳定、合法的收入来源，

具有按时偿还贷款本息的能力；

(四)无重大不良信用记录；
(五)在农村信用社开立结算账户，自愿

接受农村信用社的信贷监督和结算监督；
(六)其他家庭成员(如配偶、未婚

子女等)在农村信社无贷款；
(七)农村信用社规定的其他条件。

贷款额度：最高不超过农用机械总

价款减去财政补贴金额差额的70%，即：

贷款金额≤(农机总价款-财政补贴金

额)×70%，但最高额度不超过10万元。

贷款期限：贷款期限原则上最长

不超过3年。

贷款利率：按照中国人民银行规

定的基准利率和信用社利率浮动幅度

以及有关利率定价管理制度要求来合

理确定。

申请资料：借款人的有效身份证

件及农信社办理农用机械贷款规定的

相应资料。

还款方式：采用定期结息、分期还

款方式，至少每半年一次还本，也可季

度偿还。

临近年底，在银行办理业
务的市民逐渐增多，排队就成
了市民的烦恼。而VIP客户不用
排队的待遇，让不少在普通窗
口排队半天的市民因“被插队”
而生气。部分银行网点VIP没有
专区，导致VIP客户只能去普通
窗口插队，设置上的缺位，使得
普通客户埋怨、VIP客户尴尬。

快到年底了，来银行办业务的
市民，也比平时一天天多了起来。7

日，在开发区做加工生意的市民李
先生，到附近一处国有银行网点汇
款，9点到银行已经人满，取了号码
就坐下来等。

等到9点35分，李先生看前面叫
号的快到自己了，就站起来准备到
柜台提前等着。马上轮到他时，一名
工作人员忽然带着一个客户，到柜
台前办起业务。李先生不知道怎么
回事，柜台里面也不叫号了。只能又
等了七八分钟，等前面那个人忙活
完，柜员才叫了他的号码。“刚刚那
个是怎么回事？”李先生问柜员，柜
员支支吾吾也没说，催着他赶紧办
业务。等他办完以后才听人说，刚刚
的那个客户是一个VIP客户，工作
人员领着不用排队，网点没VIP专
区，只能到普通柜台插队。

记者在部分银行采访时了解
到，一些市民在银行都有过被VIP

客户插队的烦恼，这些情况多出现
在较小的银行网点。农大社区的市
民孙女士，一次去附近银行网点取
工资，本来排队人不多，可比她来得
晚的两人却比她先叫上号。工作人
员和她解释，后面来的是重要客户
很着急，看她年龄大没什么事，就先
让他们办了。“我倒是理解，重要客
户得优先办理，可怎么也不提前跟
我说一声呢？”孙女士有点生气。

6日，记者在灵山大街、文化路和
温泉路5个银行网点随机采访的18位
等待叫号市民中，有12位市民反映自
己曾经在银行办业务时被不明人员
插队，其中，大部分都是VIP客户。有8

位被插队的市民说，工作人员在插队
前给他们做过简单解释。另外4位市
民直言，工作人员没有任何解释，直
接带VIP客户去柜台办理。“银行内部
有规定是内部的事，怎么也该向其他
排队的顾客解释一下吧？”市民张先
生对此颇有意见。

普通窗口前

VIP过来插队

本报记者 赵兴超

“我们这边没有VIP窗口，
但有时候会有VIP客户来办业
务，只能在普通窗口优先办
理，就容易让排队等候的客户
有意见。”岱岳区某国有银行
网点值班经理牛先生说，在7

月份，有一位VIP客户预约了
大额提款，10点多到银行办理
时，已经有七八个客户提前在
排队等候了。VIP客户因为做
生意急等着去送钱，工作人员
把他带到普通柜台窗口加急

办理，但马上排到的一位普通
客户不同意，和工作人员争执
起来。因为只有一个个人业务
综合窗口，排队的客户也很着
急，两边互不相让，争吵从客
户对工作人员，逐渐变成了客
户与客户。牛先生坦言，虽然
经过协调两边都各自办完业
务，但留下了很不好的影响。

不少市民发现，如今一些
银行网点的VIP窗口不见了，
改成了贵宾服务中心等名字。

业内人士表示，这也是他们一
个解决尴尬的办法。6日，在长
城路北段一处银行网点内，两
个普通窗口旁边是贵宾服务
中心。工作人员说只有VIP才
能进贵宾服务中心，原来都是
普通窗口，也曾有过插队导致
的争吵。同时部分高端客户反
映隐私不够，加上资金数量较
大，需要隐私空间。银行就开
辟了单独的贵宾区，为客户分
开办理业务。

VIP凭什么插队

两个客户吵起来

对于VIP客户的特权，一
些普通客户感到很别扭，“难
道有钱就能有特权吗？为何还
来争用普通窗口？银行应该一
视同仁”。而部分银行表示，这
么做也是为了争取为大客户
做好服务，为高端客户创造良
好的服务，也是必需的。

众所周知，要成为银行
的VIP客户，必须在该行有一
定数额的存款或者购买相应
的理财产品等。如一家商业
银行规定，成为该行VIP客户
需要有5 0万的固定存款，最
低期限不能短于半年。随着
存款时间的延长，还能升级

成为更高白金级别的VIP客
户。成为VIP客户后，客户能
享受到减免手续费、贵宾专
属服务、无需排队等候、定期
回访、投资建议等服务。从事
钢材生意的市民赵先生，为
了免去排队时间，专门在两
家银行存了4 0万现金，升级

如何兼顾不同客户

银行也觉两难

银行为高端客户开辟的专
柜，在部分时间是闲置的，而此
时繁忙的普通柜台客户，是否
可以分流一下？多数银行表示，
没法实现该方式，而个别银行
则表示可以。银行工作人员建
议市民，到了年底高峰期，尽量
通过手机银行、网上银行、自助
设备等完成业务办理。

前几天，记者走进东岳大
街西段一家商业银行网点，刚
好普通柜台非常繁忙，排队的
已经有十几个人。而在贵宾接
待中心，空荡荡没有一个人。
记者做到柜台前办理业务，工
作 人 员 也 没 有 询 问 是 否 为
V I P 客户，几分钟就办理完
毕。工作人员说，一般VIP服
务中心客户多的时候是不接
待普通客户的，如果闲着也是
闲着，但不主动分流普通客户
到VIP柜台。

泰安市商业银行工作人员
提醒市民，到年底银行忙碌的
时候，市民可以通过网上银行、
手机银行或自助服务设备，解
决取款、缴费、转账等多项业
务，避免排队也能尽量减少不
必要的时间浪费。

VIP柜台闲置时

可接纳普通客户

成VIP客户，专门去有VIP专
区的网点办业务。他说，这么
做也是没办法，“我每天都得
打款、收款，排队多的时候要
是插队就会被人指指点点，为
了省时间和麻烦，就只能去有
VIP专区的网点。”

市民薛先生感觉银行的
做法并不公平，特别是到年底
需要频繁去银行办业务的时
候，他的不公平感更加强烈
了。部分银行客户经理说起此
事时，不约而同地都先叹气，

“都是没办法的事。”东岳大
街一家银行支行客户经理王
先生说，VIP客户的权利都是
总行规定，且不说没有这些优
待拉不来优质大客户，有一点
点做得不周到，都有可能丧失
高端客户。在如今银行市场化
竞争激烈的情况下，因为排队
争吵而气走客户，是银行所不
能允许的。为了争取能给银行
创造更多业绩的高端客户，给
VIP客户更多特权、建立更多
贵宾专区也就在所难免。

不少银行网点逐步设立VIP中心，解决VIP客户与普通客户争窗口的尴尬。 本报记者 赵兴超 摄
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