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眼下正值“夏粮”收购的黄金时节，平
原农商银行将支持“夏粮”收购作为支农
惠农的重要抓手，采取多种措施确保夏粮
收购顺利推进。

提前谋划，精心部署。一是制定支持
方案。5月底召开支持夏粮收购专题会议，
对从事夏粮收购、加工、运输、销售的农户
和企业所需资金优先安排，对夏粮收购期
间的服务要求作出明确规定。二是开展夏
粮收购期间信贷需求调研。利用信用工程
建设、客户经理驻村有利时机，发动70余
名客户经理和240名农金员，深入田间地
头、农业生产合作社、种植、收粮大户家中
调查摸底，了解掌握农药、化肥、种子、农
用机具的需求情况，对于有需求的，建立
台账，明确服务人员，确保随用随到、随用
随贷。目前已经走访村庄110个、客户1500
余家，确定了1 . 4亿元的信贷支持计划。三
是做好存贷款产品的宣传工作。通过悬挂
条幅、发放产品宣传折页，做好贷后跟踪，
全程实现一站式服务，确保客户资金有效
沉淀。

拓宽渠道，消除瓶颈。一是消除现金
结算“梗阻”。今年以来，该行在各乡镇布
设自助设备65台、pos机具611台，设立普惠
金融服务站65个，延伸了服务范围；在农
产品交易市场提供上门收款5次，有效解
决夏粮收购期间资金结算量大的难题。二
是拓展线上支付渠道。今年以来，为57户

种粮大户、收粮大户开通网上银行、手机
银行、聚合支付等电子产品，同时分层建
立微信交流群，由工作人员实时解答电子
产品使用中的问题，节省支付时间。三是
优化信贷产品支撑。准确把握粮食生产合
作社、收粮大户等目标客户的资金”，强化对

“信e贷”、“家庭贷”、“等优势产品的宣传推
介力度。今年以来，共发放“信e贷”917笔，
2342万元；“家庭贷”431笔，1596万元。

强化服务，提升效能。一是优化现金
流通环境。夏粮收购期间，资金结算量大，
且现金使用多，收到假币的风险加大。对
此，该行通过金融夜校、业务推介等形式，
组织集中的反假币、反洗钱、打击非法集
资活动20余次，有效提升风险防范意识。
二是强化信贷管理。推行“延时服务”“阳
光服务”，公示监督电话、办贷流程，主动
接受社会监督；简化信贷流程，建立信贷
支农“绿色通道”，对夏粮收购期间的资金
需求优先满足，快速审批，贷款办理时间
由7天缩短到5天。三是借助信贷客户平台
系统，畅通电话申贷、微信申贷渠道。以微
信申贷为例，客户只需关注该行微信公众
号，点击贷款申请，写明个人基本信息、申
贷额度等要素，1天内客户经理可做出是
否符合贷款条件回复，极大提升了贷款申
请、办理效率。目前通过微信渠道已办理
夏粮收购贷款120笔490万元。

(平原农商银行 刘中帅)

今年以来，平原农商银
行高度重视营销队伍建设，
围绕考核激励、队伍建设、作
用发挥等关键环节，多向发
力，激活营销队伍活力。截
至目前，零售类贷款较年初增
长1 . 87亿元，户数较年初增长
524户；一线营销人员73人，占
比23 .40%，年龄在40岁以下的
客户经理占比达61 . 12%，大
专学历以上占比86 . 30%，队
伍结构进一步优化。

完善激励机制，激发队
伍活力。一是建立科学的薪
酬分配制度。坚持向一线倾
斜，向营销业绩倾斜，对新增
户数、信息采集采取单独计
酬办法，每新增1户，给予不
低于300元的奖励；推行客户
经理“星级化”管理。根据工
作认真负责程度、贷款质量

等因素评比星级档次，按月
评级，按级取酬，合理拉开收
入差距，激活内部竞争活力。
目前，客户经理年平均薪酬
较内勤员工高出1 . 92万元，
较机关人员高出2 . 16万元。
二是明确职责分工。下发客
户经理管理工作意见，规范
客户经理客户营销、产品推
广、关系维护、贷款管理等职
责；在22家网点配备放款岗，
负责合同签订、报表上报等
工作；由放款岗对正常、关注
中到期贷款、应收利息协助
催收，减轻客户经理压力，专
注贷款营销。三是畅通客户
经理上升渠道。中层副职选
拔聘用，优先在有信贷经验
且业绩突出的客户经理中选
拔，自2018年以来，共有8名
客户经理通过选拔担任中层

正副职岗位。
优化队伍建设，提升人

员素质。一是完善客户经理
准入、退出机制。严格规定客
户经理年龄、学历、业务知
识、从业经历等硬性条件，在
源头上保证队伍质量；落实
客户经理持证上岗制度，客
户经理均通过省联社组织的
统一信贷考试，获得上岗资
格；对存在道德风险、重大违
规违纪情形的，实行“一票否
决”，坚决退出信贷队伍，有
效规避风险。二是储备信贷
业务后备人才。规范建立客
户经理后备人才库，压缩内
勤、机关人员规模，引导员工
向营销序列倾斜，今年以来，
共计选拔42名内勤、机关人
员纳入客户经理后备队伍，
其中，7人已经充实到客户经
理岗位。三是强化客户经理
业务素质。创新培训机制，按
月召开客户经理座谈会，搜
集培训需求，确立以合同签
订、外拓营销、档案管理、法
律法规为主要内容的培训方
向，并纳入全年培训计划；优
选8名业务能力强、业绩突出
的客户经理组成内训师团
队，采用“大课堂集中教学、
进网点单独培训”模式，业务
部室侧重于讲解相关制度，
内训师则下沉网点单独培
训，改变以往“大而全”的方
式，提升培训针对性。今年以
来，共组织客户经理集中培

训20场，内训师驻点培训15
场，实现信贷岗位全覆盖。四
是提升信贷队伍职业操守。
深入开展合规宣誓、每周“固
定学习日”、“挎包精神”专题
教育、廉洁从业专题座谈会、
监狱现场教育等活动，提高客
户经理廉洁从业、职业道德水
平，为业务发展保驾护航。

落实保障措施，激励作
用发挥。一是印发信贷产品
手册。对六大类、15种信贷产
品重新进行梳理，明确贷款
产品利率、期限、适用群体，
印刷成册、人手一本，提升营
销专业性。二是畅通沟通渠
道。发挥挂职作用，17名客户
经理挂职村主任助理，融入
基层行政组织事务管理，夯
实营销拓展基础；在村委、农
金员服务站设立服务点，制

定驻村(社区)办公时间表，
每月至少1 0个工作日驻村
(社区)办公，每次现场办公
时间不低于8小时，为村民提
供业务推介、金融咨询等“管
家式”服务。目前，客户经理
驻村(社区)累计服务时长达
1000余小时，覆盖108个村
庄、社区，服务客户达到5万
余人。三是落实岗位监督。利
用微信群实时定位、监控视
频、定期核查工作日志等方
式，对客户经理工作情况进
行监督。对于工作落实不到
位、流于形式的，采取通报批
评，调度约谈等方式，及时予
以纠正。今年以来，共检查工
作日志4次、约谈调度客户经
理、支行行长20人次，有效提
升了信贷工作质量。

(平原农商银行 刘中帅)
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多多向向发发力力，，激激活活营营销销队队伍伍““一一池池春春水水””
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