
开门红是每家银行一年工作的重中之重，但突发的疫情，打乱了我们每个人

的营销计划，居家办公长达一个半月，占据了开门红一半的时间，每个人的任务

目标似乎也变的遥不可及。在开门红期间，我超额完成全部个人任务指标，总结

以下几点心得，与大家共同分享。

一、抢先抓早，先易后难。疫情的突发使我深刻体会到抢先抓早完成指标的

重要性，我第一时间将任务指标按先易后难进行排序，结合自身情况锁定目标客

户群体，继而制定阶段性营销计划。我计划将指标完成进度按照50%、30%和20%

进行推进，而在实际工作中，截止春节放假前，我已完成80%的任务指标，这也成为我能顺利完成开门红任务的重要因素。

二、抓住重点，捆绑营销。我将营销的突破口设定为“金卡带动电子渠道、ETC带动开立金卡、金卡捆绑信用卡”。
（一）结合我行金卡在全国自动取款机每日前五笔可享受“零手续费”的优势，我认为这种优势非常适合经常出差的行业，因而结合

自身周围客源将目标锁定在保险行业的销售员，随后上门开卡，协助其激活电子渠道，由此共开立金卡12张，开通电子渠道24户，办理信

用卡6张。

（二）我行ETC虽推出时间较晚，但我通过市场调研了解到，之前市场份额占比较大的建行ETC设备处于断货阶段且已无优惠活动。因此，

我以“免费办理ETC，通行费尽享九五折优惠”为契向机周围客户进行宣传推广，并主要针对之前已邀约来我行办理借记卡而迟迟未来的客户

进行宣传。我以此方法为突破口，成功营销6户ETC并带动开立6张金卡、开通18户电子渠道、办理6张信用卡，营销效果较为显著。

三、适应形势，线上营销。居家办公期间，我及时调整营销策略，积极学习线上营销方法。通过同事的经验分享，我学会了线上开立

二类电子账户并通过电子账户购买基金定投的方法，我将客户目标锁定在身边中青年客群，通过微信语音、视频等方式与客户线上对接，

指导他们开通线上服务功能，运用这种方法成功营销11户基金定投，开通22户电子渠道。

面对营销，我们不仅要研究适合自身的营销方案及计划，更重要的是通过日常工作不断的巩固拓展周围的潜在客源，让不同年龄段的

客户都能成为我行产品的体验者。

在疫情期间，小微企业受到了前所未有的重创，盘活资金成为小企业生存下来的救命稻草。在三月中下旬陆续复工以来，我参与了4户新增个人经营及小微企业主的贷前调

查，一方面是要借此时机扩大信贷规模，为发展前景好的小企业提供资金支持，另一方面无论是个体工商户还是小微企业主，他们主要结算账户大多为个人账户，通过为他们提

供贷款资金支持来引导这类客户将个人结算账户转移到我行，这不仅可以增加我行的储蓄存款，这部分低成本的活期资金也会成为我行效益的增长点。截至目前，新增4户贷

款中已审批通过3户 ，其余1户预计下周上报分行，我们会坚持跟踪这类客户的回款情况，将零售业务与小微企业业务联动营销，将二者相辅相成同步推进。

在营销这条路上，我们要根据不断变化的市场不断去摸索、探索对应的营销模式，在实践中积累经验、弥补不足，从而一步步接近目标。成功从没有捷径和奇迹，每一

次进步都是大家不断积累的努力，我愿意与同事们携手前行，创造更多的成功与喜悦。（作者单位：中宣街支行）
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有一种力量，叫精诚合作，有一种品质，叫
主动作为，在助力企业复工复产的进程中，我们
的员工克服困难，迎难而上，无论是居家办公还
是“现场作业”，大家都全身心的投入，专注于
心，高效于行，不是说说而已的。
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找准方法 多措并举 在营销中体会工作的快乐   撰文/辛馨

以“四融”加快业务发展   撰文/李磊

用行动诠释担当 用热诚服务客户    撰文/彭万程

2020年初，一场疫情打乱了我们的生活，一手抓疫情防控，一手抓经营发展成为我们的新常态，按照当前金融工作“稳

预期、扩存量、分类抓、重展期、创工具”的十五字方针要求，资源融通、内容兼容、宣传互融、利益共融是我们赢得市场

主动权的关键。

特殊时期，我通过线上线下与企业做好对接，了解授信企业受疫情影响的变化和资金需求，快速出击，与同事们有针对性

的提供金融服务。如提前联系某钢铁公司续作贷款业务，提前让该公司准备授信业务资料，主动联系该企业两家担保公司，于

三日内将材料上报条线。经联系办理，该公司在我行办理 5000 万元全额银行承兑汇票，截止目前余额8000 万元。在收到省

某玉米开发有限公司变更担保条件的总行批单后，我们积极与上级沟通，趁疫情可控期间到山东青岛、诸城落实相关执行材

料。经过上下努力，为企业及时放款，解决了该玉米开发公司受疫情影响春季收粮资金紧缺的问题，高效的服务得到了企业

的认可，现该玉米公司与另外一家兄弟公司基本上每周五都会将闲置资金落户我行“过周末”。另外，我们在三天内办结了

哈尔滨某航空运输有限公司的展期业务，顺利的化解了该企业在疫情期间的资金困难。

对私业务方面，我们充分利用线上服务模式引导客户在线办理业务，突破了时间空间限制。将线上线下服务同步推进，

大家好！我是中宣街支行客户经理彭万程，下面我将居家办公期间的一点个人心得与大家分享如下。

一、贷款收息，咬定青山不放松。 此次居家办公期间正值我行贷款客户还息日，我行贷款客户还息日主要是每月20日、21日。从新冠

疫情爆发以来，到现在已经有三个月的时间，疫情爆发对餐饮行业、小商品批发行业、零售行业冲击较大，上述行业大多没有真正的复工

复产，对从业者的还款能力产生了一些影响。在疫情期间就有客户来电话或微信咨询延期还款和疫情期间是否有利率优惠事宜，我行客户

经理按文件要求向客户积极宣讲政策，说明我行有三种情况可以延期还款。分别是：客户是否是一线医护人员；客户是否是湖北地区的客户；

客户是否已经确诊或为疑似病例。客户如有上述情况，需提供相关证明材料，包括不限于微信截图、车票、医院证明、短信等。如果非上述情

况，请客户务必重视个人征信，按时还款，切勿拿征信开玩笑。通过解释工作，客户表示理解和配合，最终保证了按时、足额将应还本息存

入我行扣款账户。

从以上案例中，我得到的启示是，为解决疫情期间不同贷款客户的本息收回问题，银行人员务必要晓之以理、动之以情，切忌简单粗

暴，这样一方面保证了我行资金不受损失，一方面拉近了银企关系。首先，从每月17日开始，客户经理每日在微信朋友圈发消息，提醒客

户我行的还款日是20日、21日，请其及时还款还息，提醒客户珍爱个人征信记录，告知其诚信记录是最宝贵的无形资产。其次，对上两个

月20日、21日才在扣款账户存入本息的客户，精准施策，专户专人，一对一联系，做到每月17日就开始通过微信、电话进行联系，确保客户

在20日之前将贷款本息足额存入扣款账户。

最后，关于小微企业客户，我行会在每月17日通过营业室将企业账户余额进行查询，列表发给管户客户经理，对还款余额不足客户，

电话联系企业法人或企业会计，提醒客户按时还款，足额存入贷款本息。到还款日之前每日都会去查询企业账户余额，对余额不足用户持

续跟踪，直到存入足额本息为止。

在支行全体同仁的共同努力下，中宣街支行359户房贷客户，14户经营类和消费类贷款客户，12户小微企业在疫情期间均按时足额收回贷款本息，未产生逾期情况。

二、授信工作，克服困难按时报送。我对前期储备的授信客户，通过电话，微信视频聊天等工具，指导客户准备相关工作资料。通过视频了解客户的贷款用途、生产经营情况、

抵押物情况、还款来源情况，根据了解的情况在家撰写调查报告。在接到企业送来的材料后，我利用值班时间迅速整理上报，这样就保证了在疫情期间报送授信业务资料不断档。

疫情还将持续一段时间，目前哈尔滨每天都在出现新增疫情，防疫工作任重而道远，我们既要做好疫情防控工作，保证自己和家人的身体健康和生命安全，一方面要积极履行银

行社会责任，做好客户维护服务工作。正如行长所说，疫情虽在，我们要斗志不减，工作任务不减，工作热情不减，我将以实际行动践行以上诺言。（作者单位：中宣街支行）

此期间我在美团和抖音平台上发现现阶段美团就哈尔滨地区高峰订餐每小时几万单，抖音销售成交量更是天价，随后我在抖音上搜索了相关银行的信息，发现部分银行已开

始占领相关平台市场。如建行某分行用短片宣传该行产品，得到粉丝关注；招行利用平台，线上办理信用卡，并直播家装节主题活动；南宁某村镇银行将存款产品——乐享

金融挂上平台直接销售。在抖音平台上，我意外发现同学家的饭店出兑成功，当即与同学取得联系，在介绍了我行产品优势后，同学办理了45 万幸福存产品。 

我认为，在融媒体时代，我们要主动顺应潮流，不断放大本行服务优势，积极研究同业先进经验，知己知彼，有针对性的进行产品组合营销，方能有所作为。（作者单

位：哈尔滨分行营业部）


