
地址：衡水市新华东路 50 号 代号：17 —— 34 邮编：053000 广告许可证：冀衡工商广字 133001000024 印刷：本报印刷厂地址：衡水市新华东路 50 号 代号：17 —— 34 邮编：053000 广告许可证：冀衡工商广字 133001000024 印刷：本报印刷厂

邮箱：hsrbnxzb@163.com

责任编辑 耿春光 张 伟 王亚雷
特约顾问 李 锋

2022年4月15日 星期五

本报讯（张西卜） 为进一步提升金融服
务乡村振兴质效，衡水农信从精准对接、产
品创新、服务优化、效率提升等方面落子布
局，坚持以普拓面、以惠泽民、以效利企，
用真金白银助力乡村振兴，为乡村振兴强筋
壮骨。

围绕主业做“足”，为乡村振兴聚力。面
对新冠疫情影响，坚持业务发展和疫情防控双
抓双效，积极抢抓旺季工作机遇，在提升服务
实体经济质效上持续发力，一季度开门红工作
成效显著。一是精准对接金融需求。围绕

“3+2”“9+5”产业集群和小微企业、个体工
商户，持续开展“千名客户经理大回访”活
动，加大优质纳税企业客户的营销力度，主动
全面对接客户金融需求，有效落实普惠政策，

倾力支持民营和小微企业发展。一季度，全辖
各项贷款余额848.43亿元，较年初增加26.4亿
元，同比多增2.12亿元；涉农和小微企业贷款
分别同比多增4.18亿元、7.8亿元。二是汇聚
政银合力。积极落实省联社与市政府签订的

《金融助力乡村振兴战略合作协议》，谋划推动
金融服务专员遴选派驻、银政对接等准备工
作，积极助力地方“三资”平台建设，深化政
银合作效能。三是巩固拓展脱贫攻坚成果。全
面落实“四个不摘”政策要求，持续做好脱贫
人口小额信贷发放，支持扶贫产业发展，确保
脱贫人口小额信贷有效需求全覆盖。3月末，
当年已发放脱贫人口小额信贷 88 户 352.8 万
元，余额4647万元。

围绕县域做“深”，为乡村振兴赋能。一

是巩固提升“双基”共建质量。主动融入政
府“三基”建设年活动，抓牢抓实“整村授
信”“回头看”“四进三送”等工作抓手，启
动“‘双基’百村样板工程”，推动基层行社
逐网点打造 1-2 个“双基”示范村，推升

“双基”整体成效。3月末，当年“双基”客
户贷款增加额 7.03 亿元，新型经营主体贷款
增加额 2.33 亿元。二是大力发展大零售业
务。聚焦个体工商户、小微企业主、企事业
单位人员及集团客户管理人员等优质目标客
群，创新白领贷、车位贷、装修贷等消费类
信贷产品，持续推进“贷动小生意 服务大
民生”主题活动，有效拓展消费类信贷业
务。3 月末，累计创新推出消费类信贷产品
16 个，新型小贷当年净增额 3.36 亿元。三是

积极打造乡村振兴服务综合体。对金融便民
店、金融支农服务站进行全方位升级改造，
加快乡村振兴服务综合体创建，构建“一站
式受理、一条龙服务、一揽子解决”的全新
服务模式。3 月末，累计布放自助设备 465
台，建设“金融便民店”1214 个、乡村振兴
综合体51个。

围绕服务做“优”，为乡村振兴增色。一
是推动金融服务“网格化”。坚持多业务联
动，对客户实行网格化管理，建立网格内客户
对接“一对一”和业务对接“1+Ｎ”机制，
精准开展多节点多内容多形式的综合业务大营
销30余次，着力打造“金融管家”式服务金
字招牌。二是打造生活圈银行。围绕不同客户
主体和生活工作情景，加快在线缴费、刷脸支

付、聚合支付、手机银行等金融业务推广，丰
富场景金融建设，全方位打造生活圈银行。截
至3月末，已建成燃气费、取暖费代收、智慧
食堂刷脸支付、商场 MIS 系统等场景金融 16
个，为14所学校开通刷脸支付就餐业务，新
型收单活跃商户63552户，全辖10家县级行社
全部接入第三代社保卡发放系统，社保卡存量
116.6万张，卡内余额4.4亿元。三是创新推进
亮点工程。围绕经营、改革、风控、转型、党
建、文化六个方面，印发 《衡水审计中心
2022年度亮点工作方案》，确定审计中心层面
亮点工作9个、梳理县级行社亮点工作87个，
全方位、多层次打造亮点工程，为农信社改革
发展营造良好舆论氛围，全面提升衡水农信系
统行业品牌和社会形象。

衡水农信“三个围绕”助力乡村振兴换挡提速

本报讯（贾蓉蓉） 今年以来，饶阳县联
社抢抓一季度“开门红”有利时机，采取多
种措施，上下联动、主动出击，扎实做好存
款营销工作。截至 3 月末，各项存款余额
65.54亿元，较年初增加 2.5亿元，存款余额
居全县银行业金融机构首位。

凝聚共识抓存款。一是提早布局，确定
目标。该县联社抢抓一季度业务旺季契机，
坚持从早从细部署，及时合理确定“开门
红”目标，制定宣传营销方案，开展存款

“有礼”活动，完善厅堂服务管理，着力拓展
存款市场，稳定巩固拓展新老客户。二是完
善考核，加强督导。不断优化存款考核机
制，细化绩效考核办法，开展小指标竞赛活
动，用实奖惩激励措施，形成争先竞进氛
围。实行班子成员包片、机关部门包社制
度，引导推动全体员工鼓足干劲，为存款持
续有力增长奠定坚实基础。

精准营销拓存款。一是聚焦存款营销

理念转型。把存款思维从“自然增长”转
换为“主动营销”，推广“党建+金融”的
营销模式，充分发挥基层党组织战斗堡垒
和党员先锋模范作用。开展“网格化”精
准营销行动，把营销主战场下沉到村里乡
间、田间地头，细分行业和客户，将营销
重点落在农户、工薪客户、个体工商户、
小微企业主等人群。推行“电子银行+存款
营销+贷款推广”一站式服务，提高综合营
销质效。截至 3 月末，各项贷款较年初增
加 1.8 亿元，累计推广手机银行 57080 户，
网上银行 9932 户，聚合支付商户 7258 户，
ETC1211 户，发放各类银行卡 18.88 万张，
其中乡村振兴卡 9297 张，卡内余额 53808
万元。二是聚焦财政资金。加强与政府及
财政、税务、社保等部门沟通对接，稳定
和拓展财政性存款，已成功办理全县退役
军人生活补助代发业务，截至 3 月末累计
发放银行卡 3432 张，代发补助 2300 万元。

在人社局大厅设立社保卡业务专属服务窗
口，布放社保发卡一体机，实现社保卡开
立、激活、挂失等一条龙式服务，截至 3月
末，累计发放社保卡 72225 张，社保卡存款
余额 3091 万元。三是聚焦企业客户。坚持
以贷引存，加强贷款客户资金回笼管理，提
高获客粘客水平。依托百行进万企、“千名
客户经理大回访”“贷动小生意、服务大民
生”等活动主动对接县域重点企业、商场超
市、集团客户以及小微企业等经营主体，一
揽子营销聚合支付、E缴费、手机银行等业
务产品。目前，已成功为县内大型商厦累
计安装 POS 机 42 台，月均交易 40000 笔，
交易额达 800万元。

立足服务稳存款。一是增强服务能力。
一方面从柜面服务入手，狠抓柜面服务质
量，通过业务技术比赛、服务礼仪培训、营
销技能培训等方法，提高服务水平；另一方
面，从硬件实施入手，开展“星级网点创

建”，集中人力、物力和财力，对全辖营业
网点的软硬件服务设施和服务质量升级改
造，实现网点“旧貌换新颜”。二是拓展宣
传渠道。加强线上宣传力度，通过微信公众
号、朋友圈、小视频等方式，发布金融知
识，占领线上宣传阵地；打造以网点为中
心，辐射周边行政村的宣传格局，宣传存款
产品，巩固拓展营销成效;以普惠金融、“双
基”共建为抓手，持续开展金融大集、送金
融知识下乡等宣传活动，不断提高知名度和
美誉度。三是延伸服务触角。充分挖掘金融
便民店、乡村振兴综合体的优势，使金融服
务触角从镇、街延伸到村，农户不出村就能
享受便捷的金融服务。截至 3月末，全辖累
计布放 ATM、自助发卡机、智慧现金柜
台、智能排队机、POS 等自助机具 130 台，
设立了 50家便民金融服务店，其中 3家乡村
振兴金融服务综合体，持续改善了农村支付
服务环境。

饶阳县联社多点发力实现存款业务首季“开门红”
本报讯（付亚雄）年初以来，深州农商银行提

前谋划、上下联动、多措并举，迅速掀起“开门
红”工作新高潮。截至3月末，该行各项存款余额
156.36亿元，较年初增加了6.68亿元。

未雨绸缪抢先机，提前谋划强措施。该行按照
差异化管理原则，结合各网点地理位置和经济发展
实际，提前制定 《一季度“开门红”工作方案》，
明确目标任务，完善激励政策，在全行开展“接地
气、有新意、有回报”营销活动，抓住春节在外打
工人员回乡有利时机，有针对性的开展精准营销、
综合营销，牢固农村“主阵地”，同时，加大对公
存款客户营销力度，用方便快捷优质的金融服务营
销客户、留住客户，与客户建立持久稳定的良好客
户关系，对公存款较年初增加8098万元。

上下联动齐攻坚、综合营销广宣传。一是领导
班子亲自上阵，全员分工合作，开展综合营销，领
导班子与政府部门、企事业单位积极沟通联络，努
力争取财政性资金，有效推进“三资”平台对接搭
建工作。二是开展低成本存款营销，对接相关部
门，成功签订了“企业职工基本养老保险”“城乡
居民保险”“工伤保险”以及“失业保险”代发协
议，并开立代发账户，一季度累计代发各类保险待
遇9242笔903万元。与农业农村部门签订了乡村振
兴战略合作协议，突出抓好代发工资争揽工作，扩
大低成本存款市场。截至3月末，低成本存款较年
初增加1.69亿元。三是开展优质客户走访，安排专
人对优质存量客户和资质较好的潜在客户进行实地
走访营销，一季度，累计走访 640 户，营销存款
6000余万元。四是开展综合营销活动，对县域内
广大城乡基础客户和中高端客户以“金融大集”形
式深入开展集存贷款、征信及电子银行等业务一体
的全员营销、综合营销、交叉营销。截至 3月末，
电子银行新型收单活跃商户、手机银行新增用户、
微信银行新增注册用户等均超额完成任务。

强化督导压责任，严格考核强激励。该行每月
对各网点任务完成情况进行通报，并由分管行长和
相关部门负责人深入网点督促指导，对任务暂时落
后的网点发送 《督办通知书》，确保压力传导到
位。强化正向激励，制定详细的考核激励措施，按
月兑现，最大程度激发全员积极性。

深州农商银行
存款再攀新高

本报讯（陈业）武强农商银行坚持超前组织谋划，
强化督导落实，夯实基础工作，全力集中抓经营，各项
业务首季“开门红”圆满收官。截至3月末，该行各项
存款余额74.3亿元，较年初增加4亿元；各项贷款余额
55亿元，较年初增加2.4亿元。

强化考核，激发合力。一是早谋划。认真分析研判
业务发展形势，出台了《一季度小指标考核办法》，健
全了检查监督机制和考核考评机制，实行日跟进、周调
度、月考核，充分调动了全员积极性、主动性。二是聚
合力。召开了首季“开门红”动员大会，为全年工作开
好局、起好步奠定了思想基础。结合首季“开门红”

“存款突破 70亿”等活动，党委班子成员“分区作战”
完善创联帮扶督导机制，帮助支行出思路、解难题，带
头攻坚大户，带动激活全员主动营销活力。三是严考
核。通过加强数据分析与利用，完善了业务流水获得
率、资金留存率的考核项目，进一步提升了绩效考核的
精准度。

深化宣传，丰富载体。一是宣传精准化。该行充
分借鉴“双基”共建、整村授信工作经验，开展“三
入三进”活动 （入村、入户、入企，进社区、进市
场、进单位），实行全业务营销、“面对面营销”，推
荐合适的金融产品和服务方式，同时落实网格化管
理，向网格客户发送“金融服务卡”，实现金融服务
精准化。二是宣传多形式。紧抓“双节”期间业务旺
季节点，通过张贴海报、微信转发、LED屏循环播放
等“线上+线下”的方式加大宣传力度，并购置了洗
衣液、食用油、家用小厨具等，开展客户走访慰问，
确保优质客户不流失。三是宣传广覆盖。紧紧围绕

“3 · 15教育宣传周”“春耕备耕”“打击非法集资”等
活动，走进社区、走进集市、走到田间地头,以设立宣
传台、印发宣传折页、悬挂宣传条幅、县城各社区
LED屏全覆盖等多种形式，大力宣传农信惠农便民措
施。不仅提升了社会美誉度，也促进存贷业务稳步增
长。截至 3月末，共走访企业 80余家，入村宣传 1100
余户，发放金融服务卡 300 余张，印发宣传折页 6000
份，悬挂条幅 34条，张贴海报 280张。

优化服务，提升形象。一是融入创城大局。以
“创建文明县城”“优质文明服务”等活动为契机，加
强网点规范化管理，增设便民设施，设置流动红旗，
开展多种形式的检查、评比、督导活动，使各网点在
精神面貌、服务意识、流程规范、营销意识等方面都
实现了质的提升。二是落实“双抓双效”。秉持“疫
情防控不放松，金融服务不断档”的原则，各网点从
严从细落实疫情防控工作，升级消毒频率，加强厅堂
管理，并积极引导客户通过手机银行、网上银行、自
助设备等渠道办理业务，多渠道提高金融服务效能，
减少人员聚集。三是优化金融服务。加大对ATM、金
融自助服务点的巡检力度，确保设备正常运行；并通
过适当延长营业时间、增设弹性窗口，切实提升客户
满意度，为开展好首季“开门红”奠定坚实的客户基
础。

武强农商银行
多措齐发助力首季“开门红”

本报讯（高珊）新年伊始，武邑县联社铆足“虎劲”、全员
动员存款、贷款、市场业务各项工作多点发力，以加速度全力冲
刺首季“开门红”。到 3月末，该联社存款较年初增长 7.6亿元，
各项存款余额突破100亿元。

强化宣传，塑优行业形象。春节前夕，各营业网点精心布置
厅堂，营造出浓厚的新年气息吸引客户，向客户营销存款产品，
在集市、路口、社区等人流密集区利用张贴海报、发放宣传资料
等方式向客户开展专题宣传，实现厅堂服务走出去，取得积极宣
传成效。同时开展服务大提升活动，规范厅堂服务行为，用规
范、细致、周到的服务吸引客户、拓展客户、留住客户。

信贷营销，拓展客户资源。制定《信贷营销活动方案》，将
“千名客户经理大回访”与网格化营销结合起来，细分市场，精
准发力。一是开展“千名客户经理大回访”活动，结合地方疫情
防控实际，围绕主责主业，做精支农支小、主动对接县域优质项
目，及时满足“三农”和小微实体经济金融需求，扎实精准做好
回访活动，深挖存量客户潜力。二是开展网格化营销。细分市

场，划分区域定网格，做好信用社各项业务宣传工作，拓展存贷
款业务范围，推广电子银行等产品，拓展优质客户资源。前3个
月累计回访客户832户，新增优质客户36户，新增优质客户用信
2944万元。

全员营销，拓展市场业务。一是培树主动营销意识。充分利
用人缘、地缘优势，开展全方位、多角度、立体式、多形式的业
务宣传活动。坚持走出厅堂主动营销，利用移动展业，开展业务
办理和维护客户信息，同时加强考核引导，充分调动员工积极
性，营造了全员主动营销氛围。二是推广市场业务。激励商户使
用农信 e购来完成日常交易，利用客户回访机制持续开展商户业
务培训，实现以客户带动客户，以用户推广用户，有效深化了市
场拓展成效。三是加强督导指导。落实分包网点机制，推行周统
计通报制，加大督导力度，开展包联督导 20余次，指导各基层
网点因地制宜开展灵活营销。截至3月末，全县新增新型收单活
跃商户1634户，新增手机银行1158户，手机银行活跃客户8435
户，新增微信银行客户2104户，睡眠卡清理6187张。

武邑县联社多措并举全力实现首季“开门红”

本报讯 （孙娜)枣强农商银行紧紧抓住“双
节”存款营销的黄金期，多措并举强化资金组
织，截至一季度末，各项存款余额 164.66 亿元，
较年初净增12.23亿元，全年业务经营工作开局良
好。

早谋划快行动，吹响全员营销号角。元旦当
日组织召开首季“开门红”动员大会，周密部署
存款营销工作;印发《“开门红”营销活动实施方
案》，将存款任务直接分配到人、考核到人、奖惩
到人，进一步激发全员求进争先的热情；组织系
统化的营销技能内训，丰富营销知识，提升团队
协作能力，打造一支“敢营销、能营销、会营
销”的员工队伍，为存款营销奠定基础。

强宣传造氛围，抢占存款市场先机。开展
“线上+线下”的营销宣传模式，利用微信公众
号、抖音平台等渠道推送首季“开门红”宣传海
报。与辖内各行政村沟通合作，每天利用村广播
定时播放该行“开门红”活动信息，扩大宣传覆
盖面。抢抓外出务工人员返乡契机，开展针对性
入户营销、亲情营销、电话营销，借助防疫执勤
机遇开展业务营销宣传，有效扩大“开门红”宣
传影响力。

强督导重服务，巩固业务营销阵地。实行领
导包片、部室包社，层层抓落实的督导检查机
制，包片领导一线督导指导，包联部室下沉一线
协助支行推动工作落实。多层面协助支行开展财
政性存款营销、企业客户营销等。扎实开展网点
服务提升活动，开展为客户送口罩、消毒液和新
春送福活动，借机开展客户回访。网点备足一次
性口罩向客户发放、严格落实防疫举措，确保服
务环境安全，同时优化提升服务，赢得客户广泛
好评。

枣强农商银行
一季度存款净增12亿元

衡水农信2022年首季“开门红”专题报道（下）

近期，衡水农信以首季“开门红”活动为契机，积极开展精准化综合大营销。图为安平农商银行员工为药店服务人员介绍
金融知识等相关业务。 张莹 摄


