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本报讯（记者 徐浪）近日，咸宁农
商行小微金融部、人力资源部联合组织
开展第二季度第一期微贷客户经理综
合能力提升培训，各一级支行分管行
长、内设部室全体人员，二级支行正副
行长、客户经理共112人参加。

培训现场，第一个环节由9名微贷
客户经理分为三组，分别围绕“你认为
困难最多的一笔房联融，你是怎么营销
成功的？”“咸创贷的目标客群和营销方
法”“怎样高效地营销个人创业贴息贷
款”交流课题，交流人员准备充分，对授
课内容进行深度学习与思考，坚持理论
联系实际，分享成功的营销事例、好的
工作做法；第二个环节由小微金融部对

审批过程中遇到的代表性的问题进行
分析并现场答疑；第三个环节随机抽取
10名客户经理，现场测试《客户经理应
知应会》内容。

会上，全员学习氛围浓烈，现场交
流讨论热烈，互动答题积极参与。

“这次培训很不一样，气氛很活跃，
我问了几个问题，很快得到了大家的解
答，答案其实很简单，但对我非常宝
贵。”咸宁农商行高桥支行佘文松说。

“这次培训感触颇深，给了我们客户
经理学习的机会，看着这些做得好也说
得好的人，其他人在心里有一个鞭策；同
时也看到这些年轻的客户经理在学会思
考的同时磨练了意志，在竞争日益激烈

的今天还能保持良好的心态，也十分难
能可贵。”贺胜支行行长张祥锐说。

“感受到了小微部精心部署，打造
了高质量培训分享会。在分享会过程
中分享者深化自我提升在场的客户经
理的能力，我在对照学习先进者的工作
方法中知不足补不足。现场分析会，通
过案例，真实还原场景，审批岗现场近
距离专业解答，拉近了审批岗和客户经
理的距离，利于客户经理解疑答惑提升
能力。现场互动氛围热火朝天，参与感
十足，快问快答检验成效。后期会有疑
惑向小微部审批岗请教，与先进者交
流。同时期待下一次的培训会，因为每
一次的参与学习都是一次提升。”营业

部营业室新转岗客户经理张友芳说。
咸宁农商行相关负责人表示，此次

培训内容丰富，全员参与感强，进一步改
进了教学关系，创新了培训形式，扩大了
培训面。下一步，市行人力资源部、小微
金融部将持续坚持客户经理能力提升培
训，激发学习兴趣，营造交流氛围，推进
客户经理队伍成长、支行营销终端功能
更好发挥，把微贷文化发扬光大。

◆安排部署凝共识
提前谋划部署，凝聚全员共识。确

立好于同期、高出计划的目标，统一思
想，激发全员斗志。各支行提前1个月
对一季度到期的24.58亿元客户清单进
行回访跟进，行党委提前对接重点大户、
潜在项目户等，为“春天行动”做好资源
储备工作。截至3月末，共新增企业账
户126户，累计沉淀资金2813万元。

坚持三个机制，优化考核方式。坚
持责任揽存机制，锁定任务台账余额，
对存量客户进行领养，让人人有任务、
户户有对接、笔笔有维护。坚持比拼竞
赛机制，开展“春节天天乐”“破百亿 争
状元”专项竞赛活动，合理设置绩效考
核，开展月评比、阶段性评比，在比学赶
超中不断激发团队的内生动力。坚持
督办帮扶机制，包片领导和挂点人员根
据日通报中各支行业务短板，以参加晨
会、分享心得等形式加强督办帮扶。

◆优化服务显温度
优化网点客户服务。赤壁农商行

通过示范行引领，根据柜面服务质量和
智能柜台使用率等情况，累计设置红榜
16人次、黑榜4次，全面提升柜面综合
金融服务能力；通过劳务派遣公司将已

退休的优秀揽储人员聘任到各支行，充
实大堂经理队伍，加强厅堂引导分流，
强化厅堂营销服务，抓实存量客户稳存
增存工作。

细化客户领养服务。按照“分户到
人、分类走访、分层维护”原则，下发存
款客户清单，对月日均存款余额在1万
元以上的逐户明确维护人员，50万元以
上的由支行负责人参与维护，进一步加
强精细化服务管理，坚持在服务存量中
找增量。

强化机关部室服务。班子成员自
觉躬身入局，为一线牵线搭桥，加强系
统大户公关维护；帮扶专班根据各支行
业务短板进行周末拉练；挂点人员负责
对支行50万元以上的经营性贷款进行
回访，开展扫码引流专项行动，积极引
导扫码付商户、贷款客户将资金归集到
农商行。

◆结构调优找突破
在利率竞争中找突破。提前2个

月分层次对2023年一季度定期存款到
期情况、各支行近3年任务完成情况进
行分析和对接，为存款营销宣传预热；对
2022年各银行机构存款实际完成情况、
2023年开门红政策利率情况进行全方

位调研分析，并提前调整定期存款利率，
为抢占市场赢得先机，也为存款付息率
下降做好充足研判。3月末，存款付息
率2.15%，比年初下降0.11个百分点。

在存量客户中找增长。多措并举，
进一步强化全员利差意识。一是引导支
行将定期存款由中长期向一年期转变，
降低付息率，利率定价上，三调一年期定
期存款利率，在保持市场竞争优势的同
时，缩小中长期定期存款与一年期定期
存款的利息差；营销宣传上，重点宣传一
年期定期存款，全员揽储时优先推荐一
年期定期存款。二是全面梳理全行协议
存款利率，适时根据日均存款留存调整
协议定价。截至3月末，全行一年期定
期存款占比26.12％，比年初提高2.62个
百分点，金额比年初净增5.83亿元。

在项目大户上挖潜力。积极对接
市委、市政府，争取新增重点建设项目
账户开立政策倾斜；依托市发改委、招
商局等部门提供的企业清单，主动对接
项目上下游企业，开展账户营销及工资
代发等业务；积极跟进社保局、交通局
等重点账户，为调优存款结构、打开低
成本资金引入通道凝聚动能。截至3
月末，赤壁市16家金融机构存款净增
31.39亿元，赤壁行的净增占比达43%。

◆渠道建设求实效
抓扫码引流。开展收银宝商户资

金归行专项营销活动，提高扫码商户资
金归行率，活动一个月，优质商户绑定
存款净增4990万元；开展“银校合作”
专项活动，代收学费 3077 笔、金额

696.17万元；在两个扫码示范点开展
“抢鲜购 惠生活”智慧菜场商户满减专
场活动，活动启动一周内，商户交易笔
数上升24.5%，交易金额上升19.8%。
截至3月末，全行累计拓展扫码商户
2.81万户，绑定日均存款13.91亿元，较
年初净增1.21亿元。

抓贷款回流。坚持“以贷引存，以
存促贷”原则，以贷前考核个体商户日
均存款余额的方式，建立综合贡献度的
利率议价机制，把客户资金归行率与贷
款利率挂钩，切实增强信贷对存款业务
的拉动效应。积极开展贷后管理工作，
紧盯50万元以上贷款客户资金归行情
况。截至3月末，全行50万元以上的经
营性贷款余额29.77亿元，贷款客户存
款日均资金沉淀1.6亿元。

抓社保卡增流。利用社保卡换发
契机，第一时间配齐设备，实现网点换
发全覆盖。以工作的高响应、高效率，
宣传全覆盖的方式赢得市人社局的一
致好评，并取得了社保卡换发工作的主
动权。联动人社局企保、机保、居保等
部门，结合春节人流返乡期，积极与村
两委对接，推动以村组为单位批量换
卡。截至3月末，新增第三代社保卡1.8
万张，卡总余额9784万元，日均留存资
金8256万元；争取社保代发资金1.44
万笔、金额7551万元。

道阻且长，行则将至；行而不辍，未
来可期。赤壁农商行将以一季度成绩
为新起点，化荣誉为新动力，围绕渠道
建设、结构调整、对客服务继续发力，持
续做好稳存增存工作。
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交流共享 蓄势前行

荣获全省农商行2023年支农支小春天行动“存款优胜单位”，赤壁农商银行——

多方挖潜提质效 勠力同心创新高
●通讯员 张芳

今年以来，赤壁农商银行坚持高目标引领，围绕降低存款付息率在优质服务、
结构调优、渠道建设上凝聚共识，创新思维，推动存款业务实现新突破。截至一季
度末，全行各项存款余额100.61亿元，比年初增长13.61亿元，完成春天行动任务
的183.42%，荣获全省农商行2023年支农支小春天行动“存款优胜单位”。


