
智行理财网
信贷业务风险点与防范措施（信贷业务的基本流程）

黄河新闻网长治讯：
今年以来，潞城农商银行公司事业部以“控风险、归主业、增效益”为发展目标，
以“控成本、扩规模、优存量、强增量”为举措，以党建引领紧抓“三全”营销，
奋力打赢打好贷款业务提质增效攻坚战。

公司事业部确定“走出去”的基调，客户经理划分区域，制定计划，以“企业地图
”为基础，开展全区域营销走访；截止目前，该事业部实地走访中小微企业176户
，电话营销1055户，同时依托政府、担保公司等获客渠道主动对接区内重点项目，
积极开展送贷上门。为全力完成首季投放目标，该事业部提出紧紧围绕“两个明确
，四个依靠”来加快贷款投放工作。

明确目标，该事业部首季投放目标是净增2500万元，每个客户经理每月的新增目
标为200万元，每月至少实地走访新客户5个、营销成功1户开户企业、发放1笔新
增贷款，按月分解目标，按周督导推进，确保按进度完成；二是明确客户，针对客
户划分为“红黄绿”三类，对于“红线客户”坚决说不；针对“黄线客户”还需培
养和成长，则留存联系方式，做好客户储备，在具备条件的时候进行办理；“绿线
客户”则积极对接，重点营销！使客户经理在营销中目标更明确，客户更清晰。

依靠区委区政府重点推进项目。行领导多次与区领导、主要部门进行沟通，对区内
的一些重点规划、重点项目、重点企业积极对接，全力在信贷投放、对公营销方面
给予大力支持。同时，该事业部也主动与中小企业局、农业局、发改委等部门对接
，
实行
上门营销
，主动服务；二是
依靠纳税企业白名单，通过税务部门
拿到去年潞城区
所有正常纳税企业客户的名单，分组、分类、分片逐户拜访，主动营销推介产品；
三是依靠支行开户信息，通过对公客户的开户信息、业务频度、资金流水等，掌握
分析开户企业的真实情况，从中筛选有价值的客户，主动上门营销，实现了精准对
接；四是依靠优质客户转介和社会团体推介，通过优质客户介绍，及其合作的上下
游客户情况来开展营销，同时该事业部主动走访各类社会团体、协会、商会等集中
获客，一季度通过潞城建材协会、女企业家团体、河南商会等，在获客方面取得了
不错效果。

突出成本核算增效益。一是在新增贷款的投放上力求早，努力实现早投放早收益，
针对确定要做的优质客户，部门随时召开贷审会议，尽可能缩短办贷时间，能前半
个月投放的贷款绝不放到后半月，面对每月投放目标，要求客户经理提前一个月储
备客户，提高办贷效率，实行上门服务；二是在贷款利率的核定上力求精。今年在
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贷款的投放上，针对每一个客户尽可能做到精打细算，按照财务部的核算成本，以
及信贷部的利率定价办法，该行会根据不同的客户贡献度测算不同的利率，在风险
可控的前提下，实现一个客户一个利率，坚持贡献度越大利率优惠越多的总体思路
，同时附加全产品营销，对公户账户资金流水、代发工资业务、银行卡、晋享E付
、车险、贵金属等，尽可能实现产品全覆盖。

加强贷款管理控风险。针对存量正常类客户划分不同的风险等级，分为：优质类、
一般类、关注类三个级别，按不同级别实行客户经理包户跟踪，优质类客户每月电
话问询为主，实地走访为辅，用数据为贷后依据；一般类客户必须按月实地走访，
并做好贷后跟踪情况，用经营情况为贷后依据；关注类客户每月至少实地走访两次
且必须与实际控制人见面掌握客户风险底数，全方位贷款风险状况；针对已经逾期
或已形成不良的客户，重点关注风险恶化情况，每月与特资部研究处置方法，一事
一议，采取增加新的风控措施、有效资产
或起诉程序等，逐级推进，尽可能把风险降至最低。针对新增类客户，严把准入关
，主调客户经理为第一责任，贷审小组为最终决定人，同时公开办贷流程，主动接
受客户的监督，严肃问责程序。（孙煜超）

Powered by TCPDF (www.tcpdf.org)

                                    2 / 2

http://www.tcpdf.org

