
工行铁军在行动

今年以来，工行盐城分行营业
部积极响应该行“工筑梦想”旺季营
销活动要求，在个人住房贷款业务
发展上，充分发挥大行优势，开展全
方位、多层次的营销，取得个人住房
贷款业务旺季第一阶段开门红。截
至 1 月底，该行已累计投放个人住
房贷款4259万元，投放额以及完成
率位居全市第一，当月增量四行排
名第一。

为把握旺季营销有利时机，
实现首月“开门红”，该行深挖市
场潜力，在去年 11 月末整合市区
部分机构，成立了由原营业部及
城南支行部分客户经理组成的新
个贷营销团队。新团队新活力，

在分管行长的带队下，对合作楼
盘及二手房中介公司进行全面走
访，摸清潜在客户资源，制定营销
方案，提前做好客户储备，并组织
客户经理到各楼盘售楼部进行现
场业务咨询和针对性营销宣传，
让客户充分认知该行产品优势，
完善服务，锁定客户，积极抢抓按
揭资源。

为抢资源、抓进度，新个贷营
销团队紧密团结协作，努力克服人
员少、时间紧等种种困难，持续做
好楼盘、二手房中介公司营销和客
户资料收集等工作。特别是去年
12 月以来，客户经理牺牲休息时
间，主动在晚上、节假日加班。白

天受理客户、到楼盘提供面签服
务、拍摄二手房押品照片，晚上处
理后续的相关流程，全心全力准备
贷款放款前期事宜。同时，加强与
上级行相关部门、该行后台部门的
沟通对接，提高该行整体办贷效
率，确保个人住房贷款早受理、早
审批、早发放。

为风险控制优先，该行坚持量
质并举的理念，始终将防范业务风
险放在首位，严格加强信贷风险管
理，从业务受理、调查以及贷后管
理、贷后检查等各个环节出发，抓好
贷款风险防控，保证个人住房贷款
业务稳健向前发展。
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工行盐城分行营业部

实现个人住房贷款旺季开门红
工行盐城大丰支行

商户拓展再上新台阶
商户拓展业务是各项存款持续、稳定的

流量入口，是夯实存款、中收、客户等业务的
发展基础。今年以来，工行盐城大丰支行抓
实抓细商户拓展及有效商户提升工作，使客
户新增总量贡献度靠前。

以抓好“主阵地”为基石，找准营销切入
点。该行对照5家网点区位优势，将大丰区域
划分成“五大战区”，由各家网点认领，并要求
网点首先对各自阵地内的商圈客群“先下手为
强”，各个击破，实现主阵地的商户渗透。

以强化“严考核”为手段，提高业务发展
效率。为更好地激励全行员工参与到商户拓
展工作中，该行特制定商户专项考核方案，其
中对各网点下达必保目标数，对部室成员下
达2户基本任务，并对应不同的奖惩措施，调
动全员参与度及营销积极性。同时，强化过
程管理，各网点每日下班前以图文形式汇报
当日新增商户以及巡码工作开展情况，周周
开展业绩比拼通报，对落后网点实行按旬督
导谈话等，提升业务发展效率。

工行盐城大丰支行通过多措并举、全员
行动，按照“落实从快从优、考核从细从实、问
责从重从严”的要求，进一步夯实商户基础，
提高商户客户贡献度，助力该行商户拓展再
上新台阶。

葛梅

工行盐城东台新坝支行

积极拓展网点普惠业务
工行盐城东台新坝支行响应上

级行的部署要求，积极拓展网点普
惠业务，坚持用优质的金融服务，推
动小微实体的长远发展。

对内稳扎稳打，紧抓存量客
户。网点负责人和客户经理重新梳
理网点存量公司客户，逐一联系上
门进行拜访。通过了解客户经营现
状，从解决困难和推动发展角度出
发，向客户介绍工行普惠产品。针
对客户融资过程中遇到的借款难、
成本高、放款慢等日常问题，该行工

作人员说明工行贷款周期长、产品
利率低、放款效率高等突出优势，逐
一分析，使得普惠政策在存量客户
中得到有效推广。

发展上下游客户，力争从点
到面。对于系统内的存量客户，
因为其经营属性，具有很多上下
游和合作商关系，以此为切入点，
同步加大宣传力度，积极落实每
笔普惠业务，保质保量加快流程
处理和放款效率，推动普惠工作
的长期有效开展。

对外加大宣传，开拓新增客户。
从网点新开对公客户入手，向其积极
宣传工行普惠金融政策，提升成功概
率，同时在外拓营销过程中注重普惠
政策的宣传，将普惠政策的推动融合
日常工作中去。

未来，工行盐城东台新坝支行
将明确目标，坚定方向，从网点实际
出发，为更多小微企业提供更加便
捷优质的普惠金融服务，推动小微
企业实体经济发展。
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