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农行建湖建兴支行

“特事特办”解客户燃眉之急
□丁艺

近日，农行建湖建兴支行收到
一封来自上海客户姜艳的感谢信。
信中满含真挚谢意的文字，不仅记
录了该行帮其解决家人社保卡遗失
的经过，更生动展现了农行“以客户
为中心”的服务理念与高效务实的
工作作风。

时间回溯至9月30日下午，在
上海的姜艳突然接到婆婆从老家建
湖打来的紧急电话——常年卧病在
床、患有心脏病的公公，不慎将社保
卡遗失。因老人需随时准备外出就
医，社保卡缺失让全家陷入焦虑。
姜艳夫妇远在上海，家中仅有年迈
的婆婆，情急之下，她抱着试一试的
心态，拨通了农行建湖建兴支行的
求助电话。

接起电话的网点内勤行长，在
详细询问情况后第一时间向网点行
长汇报。考虑到客户情况特殊且需
求紧急，网点行长当即决定“特事特
办”，迅速安排两名工作人员上门服
务。抵达客户家中后，工作人员耐
心协助完成拍照、填写授权委托书

等必要手续，为姜艳的婆婆顺利代
理其公公完成旧卡挂失、新卡补办
及激活全流程。

“临近国庆中秋假期，银行业务
本就繁忙，我以为会拖延，没想到农
行响应这么快、服务这么贴心！”姜
艳在信中感慨道。农行建湖建兴支
行员工用行动诠释了“急客户之所
急，想客户之所想，帮客户之所需”
的服务宗旨，在关键时刻为客户纾
困解难。

这场暖心服务，不仅温暖了一个
家庭，更彰显了农行作为国有大行的
责任担当与人文关怀。姜艳说，通过
这件事，她深切感受到农行员工的高
素质与高水准服务，今后会更加信赖
农行，愿成为其最忠实的客户。

服务无小事，细节见真情。此
次上门服务，背后是农行系统对“以
客户为中心”理念的深度践行。未
来，农行建湖建兴支行将持续提升
服务质量、优化服务流程，让每一位
客户都能感受到金融服务的温度与
专业，为更多家庭传递暖心力量。

南京银行响水支行

联建聚合力 清风促发展

为进一步深化党建合作，凝聚发展合力，
近日，南京银行响水支行党支部与幸福人寿
盐城中支公司共同组织开展“联建聚合力 清
风促发展”党建联建暨警示教育主题活动。

当天，参加活动的党员共赴市检察院警
示教育基地参观学习。通过典型案例剖析和
廉政文化教育，大家深刻认识到廉洁从业的
重要性，进一步筑牢拒腐防变的思想防线。

随后，全体党员前往南京银行盐城分行党
建融合基地，深入了解中国共产党的发展历程
和盐城地区红色金融史。通过沉浸式参观和
互动体验，大家增强了党性修养和使命担当。

双方共同开展历史学习，回顾民族苦难
与抗争史，激发爱国情怀和奋斗精神。大家
一致表示，要铭记历史、砥砺前行，以更饱满
的热情投身于金融服务工作中。

此次联建活动不仅促进了银保双方党建与
业务的深度融合，更通过警示教育和党史学习，
推动党员干部以清风正气护航高质量发展。

徐榕

工行盐城分行

严格执行不动产中心抵押办理新规定
近年来，由于各行个贷客户经

理新老交替，新进客户经理业务流
程不熟悉，抵押办理过程中材料不
符合要求，被不动产业务中心退回
的情况时有发生。为了简化业务
流程，统一执行标准，提高办理效
率，精进业务能力，我市不动产业
务中心对消费经营组合贷款抵押
办理提出新要求，工行盐城分行积

极配合，严格执行，效果显著。
工行盐城分行个贷处理中心

通过设置资料交接岗，在办理业
务之前就进行初步的资料核查，
将绝大多数问题当场指出，现场
处理，既保证了工作效率，又能通
过现场指导，强化个贷客户经理
印象，降低后续工作出错率。

今年6月以来，工行盐城分行

积极执行不动产业务中心提出的
抵押办理新要求，第一时间将相
关要求告知市区各支行，要求个
贷客户经理严格执行。对于业务
出错较多人员也进行线上线下相
结合的指导，指出问题，并及时进
行调整，从源头上保证办抵材料
的质量。

张星辉

工行盐城盐都支行

持续扩大代发业务

为进一步夯实存款源头客群基础，工
行盐城盐都支行紧盯存量客群提质、有贷
户渗透、重点目标攻坚，全面推动代发业务
的开展，持续扩大代发业务的市场份额，促
进个人客户数量及AUM扩容提升。

以“任务书”提质存量户。该行梳理
客户，进行针对性分析，对潜在有代发可能
的客户制定提质代发“任务书”，明确代发
进度及提质目标。积极开展客户回访和拜
访工作，客户经理通过一对一沟通，向客户
详细介绍了代发业务的资金安全、方便快
捷、费用透明等优势，通过灵活的优惠政
策，增强了客户的合作意愿，巩固客户的长
期合作关系。

以“白名单”渗透有贷户。该行摸排
有贷户，根据贷款份额及合作前景，对渗透
代发业务的客户划定“白名单”，明确代发
份额及代发营销责任部门。通过公私联动
渗透代发业务，该行公司部为制造业企业
客户提供综合金融服务，先管理人员代发
后全员代发逐步渗透，营业网点参与营销，
跟踪办卡进度，讲解代发操作流程，公私联
动提高了有贷户的代发业务渗透率。

以“路线图”开拓新客户。该行针对
新开基本户客户、财富客户背景的企业、批
量拆迁、建安资金等代发业务，制定新客户
新资金“路线图”，明确营销路径。新开基
本户客户通过新开户回访，营销代发业务；
财富客户背景的企业通过私私联动，带动
代发业务；批量拆迁营销关键人，捕捉代发
信息；利用建安客群优势，加大新开工项目
建设资金账户和农民工工资账户的开设，
扩大建安资金代发规模。

王筱倩

工行东台支行营业室

暖心服务解难题
近日，工行东台支行营业室上

演了一幕优质服务的暖心场景：一
位客户因操作失误将自己持有额
度达20万元的信用卡注销，急需重
新办理信用卡，却发现新办卡初始
额度无法达到原卡标准，情绪颇为
焦急。网点工作人员凭借专业素
养与耐心服务，不仅妥善安抚客户
情绪，还通过合理建议为客户解决
额度难题，最终赢得客户信任。

当天上午，该客户匆匆来到该
银行网点，语气急切地向工作人员
求助。经了解，该客户此前在使用
手机银行时，因操作不当误将自己
常用的信用卡注销。这张信用卡
额度为 20 万元，日常用于家庭大

额消费，对他而言十分重要。在工
作人员协助下，该客户提交了新信
用卡的办理申请，但查询得知新办
信用卡初始额度仅8万元，与原卡
20万元的额度差距较大，无法满足
其使用需求，王先生的情绪愈发焦
虑，甚至对办理流程产生怀疑。

该银行网点负责人得知情况
后，立即上前与该客户沟通。首先
耐心倾听客户的诉求，对他的焦急
情绪表示理解，同时详细解释信用
卡额度评定机制——新办信用卡
额度需结合客户当前的资产状况、
信用记录等综合评估，与原卡额度
无直接延续性，避免客户因信息不
对称产生误解。待客户情绪逐渐

平复后，负责人结合他的资金使用
需求，给出合理建议。

为让该客户更清晰地了解提额
流程，工作人员还向他介绍了具体
的提额申请时间、所需材料及评估
周期，承诺后续会持续跟进其用卡
情况，协助他顺利完成提额申请。
客户听完解释与建议后，对该行的
专业服务和坦诚态度表示认可。

“本来以为信用卡注销后额度
问题很难解决，没想到银行工作人
员这么有耐心，还给出了切实可行
的办法，让我觉得很放心。”该客户
在办理完相关业务后，对网点服务
赞不绝口。

张鹏程

农情服务在身边

客户发来的感谢信

工行铁军在行动


