
本报济宁3月23日讯(通讯员
张国强) 近年来，农行邹城市支

行在扶持小微企业中，坚持帮助企业
从小到大稳健发展，使小微企业发展
充满活力和后劲。

该行对申请贷款的小微企业首
先做好调查了解，对符合国家政策规
定，市场发展前景好、产品科技含量
高、企业自有资金占用比例合理的企
业积极给予支持，并根据其生产发展

情况，逐年增长贷款授信额度，帮助
扩大生产规模。

奔腾漆业是一家由农行九十年
代扶持起来的生产各类油漆的民营
企业，20多年来农行累计发放贷款1
亿多元，使企业得到了快速发展。到
2013年末，奔腾漆业在职职工达到560
人，年生产能力5万吨，销售收入达到
3亿多元。产品销往山东、安徽、河北、
东北、西北等20多个省市。

按照邹城市政府工业企业“退城
进园”的工业布局要求，位于城区西
部边缘区域的奔腾漆业，属于从城区
迁入工业园的范围。该公司在里彦工
业园区购置土地300亩用于建设新厂
区，为保障老厂正常生产、新厂区施
工建设的衔接，企业资金周转出现紧
张，农行邹城市支行了解到相关情况
后，给予企业授信3000万元，并及时
发放贷款到位，解决了企业的燃眉之

急，保障了企业生产所需，被企业誉
为“雪中送炭”。该公司董事长动情地
说：没有农行的支持，就没有奔腾漆
业的今天。

国贸家具商城是2004年兴建的民
营企业，十年风雨，艰难前行。2013年，
为了扩大展销规模，需要扩建展厅和
购进新型家具，在遇到资金紧张的时
候，该企业向农行申请贷款。邹城农
行及时组织人员调查、整理资料，为

其办理了钢结构抵押贷款，快速报上
级行审批后，及时将1000万元贷款发
放到位，解决了企业的燃眉之急。

目前，经过扩建后的家具商城已
经达到相当的规模，吸引了众多厂家
在商城内设立展厅展销家具，规模、
影响力、效益成正比上升。同时，邹城
农行还积极支持了多家科技含量较
高、有成长潜力的小微企业健康成
长，促进其不断发展壮大。

邹邹城城农农行行为为中中小小企企业业发发展展““雪雪中中送送炭炭””

本报济宁3月23日讯
(通讯员 李岩) 工商银行
邹城支行把供应链融资业
务作为小企业信贷业务新
的增长点，加强服务对
接，强化营销措施，充分
发掘核心客户带动作用，
不断拓展优质客户规模，
促进了供应链融资业务快
速健康发展。

截至3月中旬，该行成
功为辖内某重点客户发放
山东省首笔紧密型供应链
融资2000万元，为该客户
核定紧密型供应链客户17

户，贷款余额达2 . 6亿元，
其中融资金额突破3000万
元的小企业客户2户。

为推动供应链融资业
务发展，工行邹城支行成
立了由行长为组长、分管
行长为副组长、营销部主
任、管户客户经理为成员
的服务团队，制定了服务
方案，实施分层营销维护。
行领导负责核心企业的营
销工作，客户经理负责供

应链客户的发掘、营销及
业务办理工作。该行工作
人员多次到企业进行上门
沟通协调，开展高层营销，
经过多方努力，得到客户
的认可和支持，并提供其
上下游客户信息等材料。
客户经理根据获得的上下
游客户信息进行梳理，对
存量客户设计融资方案，
对非存量客户进行分配，
由客户经理逐户进行可行
性分析及营销工作。

此外，工行邹城支行
根据客户提供的上游供应
商名单，在认真梳理筛
选、有效控制风险的基础
上，按照总行政策规定，
针对上游供应商与客户交
易产生的应收账款为上游
供应商制定专属服务方
案，对融资品种、融资金
额、融资期限等进行明
确，优化业务流程，提高
工作效率，为业务高效、
有序、快速发展提供了保
证。

邹城工行创新信贷服务模式

供应链融资余额达到2 . 6亿元
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决定购买保险时
首先要找对销售的渠道和人

对于个人业务渠道，保险公司一般是通过保
险代理人来为客户推荐产品的。保险代理人必须
取得保险从业人员资格证书和相关保险公司核
发的保险营销员展业证书；银行销售保险产品的
理财经理也要取得保险中介从业人员资格证书
才能销售保险产品。因此，在投保前一定要查看
证件，验证销售人员的身份、资质。

对于所购买的保险产品
弄懂其合同条款非常重要

由于大部分消费者对于保险知之不多，面对
专业性较强的保险产品资料，难免一知半解。这
时候，千万不要怕麻烦，特别要关注保险责任、责
任免除、保单现金价值、犹豫期以及缴费期限、缴
费金额、费用扣除、退保费用等关键内容。

保险合同虽然看起来内容很复杂，其实掌
握关键的十个名词内容就可以，即：保险金额、
保费、观察期、犹豫期、保险期限、缴费期限、现
金价值、保险责任、除外责任、重大疾病。弄清
楚这十个关键名词的含义及条款中对应的内
容，掌握合同条款就会容易许多。

投保投资理财型保险产品
了解其中的风险十分关键

随着人们对保险保障、投资理财认识的提
高，那些能兼顾保障与投资两大功能的投资理
财型保险，如分红险、万能险日益受到追捧。事
实上，它们与基金、股票等其他投资形式一样：
收益与风险是成正比的。

对于分红险、万能险等主要的投资理财型
保险产品，其在收益情况、风险程度、管理费用
等方面，都存在着不同程度的差异，需要消费
者在投保前即有所了解。

诚信投保
是合同成立的基础

消费者在购买健康险产品时，应如实告知
年龄、健康状况和既往病史等信息，因为这些
信息会影响到保险公司的承保决定以及保费
水平。如果抱着隐瞒病情可以少缴点保费的侥
幸心理“带病投保”，到头来可能会遭遇拒赔。

其实，如果被确定为“非健康体”，客户可
以选择加费投保。加费看似“吃亏”，实则是合
理获得保险保障的重要举措。

此外，亲笔签名也是消费者在投保中很容
易忽视的一个环节。诸如妻子替丈夫签名这种
是合情合理的小事，殊不知保险“拒赔”的大麻
烦恰恰潜伏在“代签名”这么小的一个举动里。
在此，特别提醒消费者：投保是件严肃的事情，
必须按法规办事，来不得半点马虎。保险合同，
务必亲笔签名。

明明明明白白白白投投保保
有效维护自身消费权益

投保时需要注
意什么问题？哪些
细节暗藏着日后纠
纷的危险？在刚刚
过 去 的 今 年
“3 . 15”消费者权
益保护日，本报收
到了一系列保险客
户投诉案例，我们
也一直在客户权益
保护、协调方面做
出积极的努力。为
更全面地帮助广大
消费者在投保、理
赔、保全等各环节
更好地维护自身权
益，现在特别梳理
出投保环节中容易
被误解或忽视的问
题，向广大消费者
做出提示。

本报见习记者 彭成省
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