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说起到银行贷款，
很多人脑海里第一时间
闪现的都是贷款难、托
关系、找熟人等字眼。

“在农行东风路支行营
业室，不需要找关系，更
不需要有熟人，只要符
合政策，手续齐全，3 天
放贷并不是什么难事。”
理财经理安超介绍道。

李阳是郑州市某食
品厂的老板，为加快企
业的发展，他决定今年
上马一条生产线和配套
设备，共需资金 80 万
元，抱着试试看的态度，
他找到了农业银行东风
路支行营业室，营业室
通过对企业进行信贷调
查，以及贷款申报和审
批后，陆续向该企业投
放了近 100 万元的个人
助业贷款。“以前做生意
急需资金，到处找亲朋
好友筹钱，但往往钱还
没筹齐，生意机会已转
瞬即逝。后来尝试通过
民间渠道借款，效率虽
高 ，却 要 背 负 高 额 利
息。如今农行助业贷
款，高效、便捷，真的是
给了我很大支持！”面对
记者的采访，李阳感慨

万千。
此外，为帮助辖区

内更多的中小企业成功
创业，共度资金难关。
近年来，农业银行东风
路支行营业室还主动转
变工作作风，从以前的

“等客上门”，变为“主动
上门”，主动摸排出一批
信誉优良、渠道稳定、业
绩较好、管理规范的客
户，对这些客户实行名
单制管理，对名单内的
客户，分别根据贷款金
额、担保方式等来确定
贷款的品种，突破小企
业融资担保瓶颈。由于
实行了名单制管理，有
了事先的调研与摸排，
掌握了这些企业的资
料，名单内的客户提出
贷款申请，一般一周左
右就能拿到贷款，极大
地提高了效率。

同时，他们还积极
探索小微企业信贷业务

“一站式”审批模式，实
现小微型企业金融服务
的流程化、规范化和精
细化管理，切实降低小
型和微型企业融资成
本，确保小企业“进得
来，贷得到，贷得快”。

黏合客户关系，从活动开始

为给客户提供更
加多样化、人性化的服
务，东风路支行营业室
每个季度都会举办大
型 的 金 融 活 动 ，每 个
月还会针对各个节点
举 办 特 色 活 动 ，以 此
来黏合和客户之间的
关系。

今年元宵节，为弘
扬和推广我国传统文
化，该行在全辖 12 个网
点的营业大厅开展灯谜
竞猜送汤圆、存款送礼
品活动。广大客户在热
闹祥和的氛围中，既办
理了业务，又参与互动
活动。

今 年 三 八 节 当
天，针对女性客户，该
行 特 别 举 办 了“ 迎 三
八，学花艺，装点美好
生 活 ”贵 宾 客 户 活
动。精彩的插花课程
以及老师现场创作的
作品赢得了嘉宾们阵
阵掌声。

3 月 23 日，该行在
万客隆家具市场启动

“金 e 顺在行动”体验营
销活动。为前来咨询
的商户宣传智付通、交
易结算、日常缴费和在
线理财等产品和功能，

有效提升了该行电子
银行在专业市场中的
影响力和覆盖率。

通过这一系列活
动的开展，不仅有效地
黏 合了客户和农行之
间的来往，更让客户感
受到了农行浓浓的关
爱。从事财务工作的
春子是农行东风路支
行营业室的忠实客户，
她每次去银行都会留
意大厅内的一些活动
通知，在春子看来，这
些活动已经成为她生
活中的一部分，她喜欢
东风路支行营业室这
个大家庭，更乐于参与
这些活动。

而在东风路支行行
长何秋月看来，这些还
是远远不够的。进入
2014 年，她又对自己团
队的服务提出了新的
要求，即：天天有服务
创新的想法，周周有服
务创新的行动，月月有
创新的活动。“希望通
过我们更为细致、更加
温情的服务去赢得更
多客户的认可和信赖，
树立农业银行在老百
姓心中的金字口碑。”
何秋月说。

伴随着市民理财意识的增
强，近年来，到银行理财的人越
来越多，东风路支行营业室在服
务理财方面也狠下功夫，除了专
门成立贵宾理财中心、定期举行
理财讲座、普及理财观念外，他
们还引导客户做资产配置规划，
通过合理的资产配置帮客户实
现投资收益的最大化。

秦翀，东风路支行营业室理
财经理，聊起近两年的变化，感
触颇深。“前几年，我们为客户提
供的也有理财服务，但这种服务
更多停留在‘销售’上，即银行主
推什么我们销售什么，或客户要
什么我们就卖什么，很少考虑客
户真正的理财需求。进入 2011
年，随着分行业务转型，‘三分’
营销服务模式的推进以及老百
姓理财观念的增加，给我们的工
作提出了更多要求。”

秦翀说：“如果之前我们的理

财更多的是在做‘销售’的话，那
么，现在更多的是在做‘服务’”。
尤其是分行新的服务要求提出
后，他们首创了“顾问式销售
法”。即每一位客户都有自己的
理财经理。销售产品前，他们会
主动了解客户的理财需求、风险
属性，并定期发送各种各样的理
财资讯；产品销售中，他们会定期
回访，及时了解客户的收益情况，
客户满意度；产品销售后，他们会
跟踪产品的最终收益，及时推荐
新的产品或帮助客户调整投资方
向。除此之外，他们每年还定期
举行各种理财讲座，邀请理财专
家，理财达人等现身说法，给更多
的客户提供理财规划指导等。

秦翀在东风路支行营业室
从事理财工作多年，有很多忠实
客户从他开始在这里工作就跟着
他一起做理财，他和这些客户的
关系像是朋友、家人那样亲切。

普及理财观念，从引导开始

进行电子银行业务宣传

组织客户秋季赏秋

作为农业银行郑州市东风路支行下
辖的12大二级支行之一，东风路支
行营业室目前拥有网点个人客户8
万户，潜力客户13103户，贵宾客户
2924户，承担着整个市北区近1/10
的客流。最多时候，他们一天要接待
近300位客户，“您好，请问您需要
办理什么业务？”同样一句话，每天要
说几百次，即使如此，他们始终秉承
“以客户为中心”的服务宗旨，狠抓服
务细节、普及理财观念、助力金融贷
款，急客户之所急，想客户之所想，以
完美无缺的服务，赢得了每一位客户
的信赖。
郑州晚报记者 吴幸歌 张俊

农业银行东风路支行营业室

以高品质服务，赢得每一位客户

俗话说，一个网点的服务怎
么样，从客户进门的那一刻就决
定了。农业银行东风路支行营
业室深谙此句话的重要性，从成
立的那天起，就牢固树立“以客
户为中心”的服务理念，狠抓服
务细节，并从客户进门开始。

李晓平是东风路支行营业
室的大堂经理，2013年中国银行
业文明规范服务“明星大堂经
理”获得者。据其介绍，每天上
午 9 点，她和同事都会准时站在
营业室大厅门口，客户一进门，
他们便会主动迎上去，询问客户
需要办理什么业务。需要到柜
台办理的，他们会主动帮客户取
号；需要填写单子的，他们会引
导客户到填单台，帮助客户拿出
所需的单子填写；发现客户有理
财需求或是想买保险等，他们会
把客户领到理财室，让客户经理
根据实际需求为客户制订详细
的理财方案。

除此之外，为了让每一位走

进东风路支行营业室的客户感受
到农行无微不至的服务，他们还
要求将服务前置并狠抓服务细
节。如，发现有老年人、孕妇前来
办理业务，工作人员要主动前去
搀扶；发现在大宗资金转账，仔细
询问资金去向，避免金融诈骗等。

“您好，请问您需要办理什
么业务？”这是大堂工作人员每
天和客户交流的第一句话，而就
是这么一句简单的话，李晓平
说，她和同事每天都要说 200 多
遍，可他们从来都没有厌烦过，
因为他们深知，服务无小事，客
户的事就是他们的事。正是在
这种理念的引导下，东风路支行
营业室连年获得分行的好评。
许多周边的客户宁可多坐几站
公交车到这里办理业务。

“在这里，就像家一样，有啥
问题都可以和他们说，并帮助我
们协调解决。”这是一位前来办
理业务的老大爷对记者说的话，
足见他们对大堂服务的满意度。

狠抓服务细节，从进门开始

举办“旗袍秀”活动

邀请客户参加插花培训


