
不吃客户一顿饭 不拿客户一分钱

邮储银行“阳光信贷”普惠万家
龙年伊始，在淮南市开办宾

馆的臧先生作出决定：新年在邮

储银行开设一个公司账户，今后

贷款也只找邮储银行。最近，他

高兴地告诉记者，和该行信贷员

打交道两年来，他打心眼里佩服

“他们是真干事的人”，不吃客户

一顿饭，不拿客户一分钱，而且

上门服务无微不至，这是作为老

贷户的他从未想到和遇过的。

臧先生所说的信贷员是邮

储银行淮南市分行的刘静，两年

来，她婉拒了臧先生的数次盛情

宴请和赠送礼品，此举不仅赢得

了客户发自内心的尊重，也成为

她业务拓展的“杀手锏”。目前，

她已成为该分行发放“船舶抵押

贷款第一人”，总额达4000多万

元。

刘静的故事，是邮储银行真

诚服务小微企业、个体工商户和

农户，自觉规范经营行为的一个

生动缩影。邮储银行安徽省分

行自从 2008 年成立以来，便要

求所有信贷人员须恪守“八不

准”的行为准则。即：不准怠慢、

顶撞或刁难客户；不准故意推

脱、拖延、拒绝客户的业务申请；

不准以权谋私、以职谋利；不准

向客户提出工作以外的任何要

求；不准索要和接受客户任何形

式的宴请、礼金、礼物等；不准私

自对外泄露客户经营、贷款、账

户等重要信息；不准代替客户签

名、违规代替客户办理贷款手

续；不准向客户承诺未经审批的

贷款；不准私下与客户签署任何

协议或合同。

如今，邮储银行信贷员拒

绝客户吃请的“八不准”口头

禅，已成为城乡客户口耳相传

的美谈。家住凤台县关店乡关

店村的尹宗影在街道开办了一

个批发防盗门的门店，一次不

经意间听了贷户的闲谈，一直

希望扩大经营的她，抱着试试

看的心理走进了邮储银行网

点。让她想不到的是，在按规

定找好三个联保的商户后，一

星期之内，她便拿到了 20 万元

贷款。其间，该县邮储银行的

信贷员登门调查，不仅帮她办

好了贷款资料，此后每月还按

时提醒她莫忘还款。这让从没

在银行贷过款的尹宗影，真觉

得“像天上掉下了馅饼”。

像尹宗影一样的融资经历，

在邮储还有许多。据了解，在邮

储银行办理小额贷款业务，手续

简便，不需任何抵押、质押，只要

提供担保人或联保对象即可申

请。同时，根据客户需求，最快3

天就能放款。这一便民放款方

式，加之信贷全程阳光操作，使

得邮储银行在城乡金融市场具

有很大吸引力。采访中，刘静的

同事芮红、陈燕等均告诉记者，

“阳光信贷”不仅赢得了老客户

的持续信任，而且通过老客户不

断带来新客户，这大大加快了她

们自身的业务发展速度，也有效

地降低了该行在金融市场的拓

展成本。

据统计，自邮储安徽省分行

建行以来，全行累计发放小额贷

款、个人商务贷款244942笔，共

计 234.15 亿元，笔均 10 万余元，

近25万元“小个农”客户获得了

急需的资金支持，拓展了事业空

间。

陈昌清 张磊

为迎接3.·15消费者权益

日的到来，不断提高网点服务

水平，打造消费者满意的金融

服务机构，2月下旬，华夏银行

合肥分行营业部聘请专业金

融服务咨询公司对分行营业

部实施了为期一周的“5+2标

杆网点服务”导入培训。

此次服务导入通过连续

一周的白天督查、记录发现问

题，周末、晚间集中学习解决

问题的形式，利用晨会激励培

训、集体观摩员工服务录像、

典型案例教学，有针对性地加

强了网点服务规范的培训和

督导，形成了标准统一的网点

基础服务、服务流程、贵宾服

务、自助服务、应急处理以及

服务管理等规范，引导网点员

工养成坚持服务“七步曲”、

“十句话”，坚持每天“快乐晨

会”、“开门迎客”，坚持利用营

销服务工具表格维护、服务客

户的好习惯。

导入培训有效地激发了

员工的服务热情，合肥分行营

业部在短时间内就形成了变

“要我服务”为“我要服务”、人

人争做服务标兵、积极争创服

务“标杆”的浓厚氛围。

分行员工们表示，要将此

次服务培训的成果坚持下去，

做好消费者服务，将华夏银行

合肥分行营业部打造成合肥

乃至安徽银行业的服务明星，

争创金融服务“百佳”网点。

2010年招商银行在研发推广一系列

中小企业特色融资产品的基础上，策划推

出了以中小企业特征和需求为导向的中

小企业融资新品牌——“助力贷”。“助力

贷”秉承招商银行“因您而变”的理念，以

客户理念为中心，根据中小企业的特征和

诉求，量身定制专业、创新的融资解决方

案和融资产品，通过领先同业的金融创新

和金融服务，“助力”中小企业突破发展过

程中的资金瓶颈，快速成长，走向成功。

“助力贷”品牌下的每项融资产品都

根据客户实际需求和遇到的困难来设计，

并配套相应的管理制度和金融方案作为

支持，使每项产品都贴近市场，具有实际

可操作性，解决中小企业在融资过程中的

各种困难。为了让广大中小企业主先睹

为快，招商银行相关负责人对“助力贷”品

牌下通用融资产品自主贷、订单贷、置业

贷、收款易等通用融资产品，进行了详细

的解读。

■自主贷 随借随还成本低

如果中小企业拥有住宅、别墅、办公

楼、商铺或标准厂房等固定物业，就可以

向招行申请办理“自主贷”业务。“自主贷”

不但申请方便，审批快速，还为企业开通

网上自助贷款功能，通过该功能，企业可

以足不出户，随时随地通过招行的网上企

业银行进行自助式的借款还款，特别适合

中小企业资金需求急、频、短的特点。

■订单贷 全年订单易盘活

“订单贷”适用于为大、中型企业提供

配套、拥有稳定的贸易关系，并已获得订

单的中小企业客户；该产品具有一旦拥有

订单即可申请贷款，一次放款、分期还款，

弥补了目前中小企业融资产品的空白。

订单贷的模式对于客户来讲操作简

单、方便，减少了单笔订单、合同、发票和

应收账款的逐笔核对、购销和反复的发

放、归还贷款，大大便利客户，降低操作

成本。

■置业贷 贷款期限长，用处多

“置业贷”业务，是向企业客户发放的

以其自有的经营性物业抵押，并以此租金

收入作为主要还款来源的固定资产贷款，

特别适合拥有商业物业和稳定租金收入，

希望获得中长期贷款的客户。如果企业

拥有用于出租的商场、写字楼、专业市场、

酒店、仓库、工业厂房等商业地产，即可向

招行申请“置业贷”，轻松盘活固定资产，

提前变现租金收入。

招行“置业贷”期限最长可达10年，贷

款金额由抵押物价值、租金收入情况和企

业情况来决定，不设上限。“置业贷”的贷

款用途多样，既可用于支付工程尾款、装

修改造款、也可用于归还企业的其他借

款、购建新物业等。这种多样的用途将让

企业开拓的空间越来越大、资金使用越来

越灵活、方便。

■收款易 盘活应收账款，变现快

根据国家权威机构统计，我国企业

间招行推出的“收款易”为中小企业主们

提供了一条让应收账款快速变现的可行

途径。“收款易”在传统国内保理业务基

础上进行改进，结合市场、客户需求的变

化，对部分操作环节进行了调整和简化，

推出了特有的“池保理”业务模式，以虚

拟的应收账款池来构建全新的融资模

式，这样企业就可以一次申请、分笔置

换、分期还款了，大大简化了业务流程，

节省了等待时间。

中小企业要贷款 就找招行“助力贷”
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华夏银行
开展导入培训提高服务水平


