
近年来，营业部加快结构调整和经营转
型，积极推动经营理念创新、营销模式创新和
服务管理创新，加快创新驱动，不断积蓄发展
正能量。

创新经营理念，增强发展意识。按照现代
商业银行的发展规律和内在要求，树立现代商
业银行经营理念，强化“以市场为导向、以客户
为中心”的指导思想，围绕“同业第一、系统进
位”的目标，加强对市场、对客户服务需求的研
究，主动适应新的发展形势要求，以高于总行
对重点城市行的发展要求、高于同业先进行的
发展速度，快速做大做强做优，提升系统位次，
扩大领先优势。同时，正确处理速度与效益、
效率、质量的关系，加快推进全面风险管理，强
化不良贷款清收处置和信贷结构的优化调整；
切实加强操作风险防范，提高风险掌控能力，
实现规模与结构、发展与转型的协调统一，确
保又好又快发展。

创新营销模式，顺应市场需求。一是围绕
重点新项目开展“联动营销”。针对重点项目，
组建营业部与支行相关人员参加的重点项目
专项小组，明晰管理责任，强化分层营销，纵向
上实行上下级第一时间联动，横向上打破专业
分工限制，提升整体营销合力。二是围绕系统
大客户开展“链式营销”。围绕核心客户及其
产业链、客户链，以拓展客户上下游业务市场
为重点展开链条营销，将金融服务贯穿于企业
物流、现金流、信息流全过程，为客户提供一站
式资金管理、融资管理服务。三是加强公私客
户的“综合捆绑营销”。加快对公高端客户与
个人、银行卡高端客户之间延伸渗透，积极拓
宽产品的业务覆盖领域，实行“1+X”产品营销
模式，运用“链式”营销，“集群”营销、“外联”营
销等措施，提高组合产品捆绑力度。四是对有
特殊金融需求的重点大户推出“量身定做”金
融产品的“特定营销”。对河南煤化工、中石化

等大型客户突出以“现金管理+理财”等特定产
品 ，满足客户需求。五是打造功能齐全的“旗
舰店营销”。深入推进电子渠道建设，做好网
点功能转型和服务升级，增强网点综合竞争能
力，优化营销平台。筹建出国金融服务中心，
实现柜员业务兼顾个人和对公、本币和外币一
体化的综合化营销服务。建立分产品的专业
客户经理或产品经理队伍，加快“第二旗舰店”
对公网点建设，提升对公服务能力。六是依托
区位优势，围绕支行定位开展“特色业务营
销”。根据支行所处区位和资源禀赋，结合市
场需求，细分客户群体，围绕“交通型”、“批发
型”、“商业连锁型”等特色业务，有针对性开展
服务营销，发挥特色优势，打造“特色支行”。

调整客户结构，夯实发展基础。把扩大客
户总量、优化客户结构作为经营管理中一项
十分重要的基础工作来抓。依托工行理财产
品、融资产品和结算套餐产品优势，根据不同
类型特色需求，采取有针对性的差别化营销
策略，加快实施客户发展模式由“零售”向“批
发”、由“被动等客上门”向“主动上门营销”的
转变。落实总行客户拓展计划，不断扩大客
户规模，同时主动适应我国消费升级和财富
形态变化，不断发掘、培育、发展贸易融资客
户、中小企业客户，扩大财富管理客户、私人
银行客户规模。

优化服务渠道，增强服务能力。加大物理
渠道、电子渠道和客户经理营销渠道整合力
度，构建分层次分类型客户服务格局，使物理
网点成为“基本服务渠道”、电子渠道成为“交
易主渠道”、客户经理成为“营销主渠道”，不断
提升服务能力，力促业务增长方式的转变。一
是强力推进电子渠道建设，把电子银行打造成
集金融交易、代理销售、理财服务、电子商务和
营销推介于一体的综合服务平台。二是深入
推进物理网点升级改造，加快在新兴经济区
域、批发市场、城乡接合部的网点布局。三是
加快构建客户经理营销体系，着力打造个人金
融、公司信贷和对公无贷户三支客户经理队
伍，实现三支队伍“分兵布阵，各有侧重，捆绑
营销，整体联动”的协同作战格局。同时，组建

产品经理队伍，建立“产品经理+客户经理”营
销模式，使产品经理成为支持营销的专家，提
高市场反应速度和营销效果。

创新服务管理，提升品牌效应。一是推进
品牌宣传。加大产品宣传，广泛宣传工行产品
的特点、功能和优势，扩大产品的认知度和影
响力。二是优化服务平台。依托工行个人、对
公、现金管理平台和电子渠道优势，提高服务
效率，增强服务效能，实现产品、市场和客户的
有效对接。三是着力解决影响服务的突出问
题。健全服务机制，规范服务流程，推行内部
服务承诺制，提高服务效率，形成协调有序、精
简高效的服务新格局。

加快创新驱动，助力经济发展。营业部充
分利用投行产品，缓解信贷规模压力，支持企
业发展。近两年来，致力于做好从单一客户服
务转变为综合服务模式，尤其是大力推进“商
行+投行”联动、“表内+表外”联动、“表内+投
行”联动等等，通过加强公司与租赁、信托、投
行等业务联动，实现为客户提供一揽子全方位
以及重点客户的高端服务，实现本外币、存贷
款、表内外业务的联动发展。如争取总行“信
托+理财”项目，支持了郑州轨道交通 1号线一
期工程、西南绕城快速通道等16个重点项目建
设；利用总行资金池资金支持了京广客专、河
南恒星科技、地产集团、河南省电力公司、国电
荥阳等项目；利用财产收益权业务创新，支持
了某公司财产收益权项目建设；利用租赁业务
创新，支持了轨道交通2号线租赁项目建设；利
用私募股权项目创新，满足了日照某有限公司
融资需求；利用北金所委托债权业务，支持了
某农牧集团生产建设；创新使用城投债项目，
支持了政府的发债项目，满足了城市建设的融
资需求等等。

不断的创新探索，为营业部带来了源源不
断的动力与活力，如同诗人笔下那源远流长
的活水。正是有了这种工于至诚、与时俱进，
勇攀新高、善辟新径，积极进取、超越自我的
创新精神，工行这棵大树才能枝繁叶茂、基业
长青，才能在激烈的市场竞争中行以致远、永
葆苍翠。

为有源头活水来
——工行河南省分行营业部发展驱动力探寻
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一年好景君须

记，最是春和景明

时。日前，福布斯全

球企业 2000 强榜单

新鲜出炉，中国工商

银行超越埃克森美

孚，成为全球最大的

企业，首次登上全球

企业魁首的宝座。

作为全球市值

最大、存款最多、利

润最丰、品牌价值最

高的银行，工行坚持

“工于至诚、行以致

远”的价值观，一跃

成为福布斯榜单上

全球最大的企业。

作为省会最大的商

业银行，工行河南省

分行营业部（以下简

称“营业部”），植根

中原厚土，服务中原

经济，在中原经济区

和郑州航空港经济

综合实验区建设中，

挑大梁走前头，勇担

当重实效，注重创新

发展，持续提升品

质，形成了独特而鲜

明的核心竞争力。

在推动全面发展的

众多驱动力所形成

的合力当中，创新力

则是保证营业部稳

健前行、快速发展的

源动力。
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