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工行合肥城建支行深入开展服务群众实践活动

效率是抓住市场的“杀手锏”

一套房子关系到一辈子的幸福，在城市

里，这是很多市民的心声。中国工商银行合

肥城建支行作为一家以个人房贷业务为特

色的综合性银行，解决了许多为房而愁群众

的烦恼，也在该项业务领域内独树一帜，那

么城建支行在个人房贷上做了哪些独特的

工作？如何积极践行群众路线？取得了斐

然成绩？带着疑问，记者进行了走访。

李健 杨萍 实习生 田林峰
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城建支行最主要的业务是房产信

贷，这项业务属于合肥市乃至全省的早

期业务。在房地产信贷中个人房贷占

的比重很大，其中按揭贷款业务能占到

个人贷款的80%。“在2012年九月底的

时候，个人贷款余额就达到了63亿，作

为支行能有这样的成绩，我们行差不

多算得上是一个‘小银行’了。”支行个

人按揭中心主任杨萍笑着说。

“效率是抓住市场的杀手锏。”这是

杨萍在工作的时候对员工说的话。据

其介绍，2009年，滨湖世纪城一期工程建

设期间，每天的房屋出售量就有700多

套，是个不错的个人信贷市场。为了抓

住那次机会，支行工作人员对滨湖世纪

城提供了三年的同步服务，三年中除了

春节三天外没有休息过一天，最终，在同

去的八家同行中脱颖而出，成绩斐然。

而据城建支行胡行长介绍，工行在

合肥市有22家支行，但城建支行的效益

是最好的，利润名列前茅。城建支行的

个人贷款余额客户有6万多人，但相对

应的工作人员只有15个。“就这15人来

面对这6万多客户，所以效率很关键”。

杨萍说，在城建支行的客户里面有新客

户、老客户和潜在客户的区别，对于新

客户主要发展个人信贷业务，而对于占

到50%到60%的老客户除了主业务外，

还会向他们介绍推荐网银、信用卡等纵

深业务，最大程度的提高银行效益。

成效显著：效率是抓住市场的杀手锏

今年7月9号，工行委员会给各个

支行下发了《深入开展党的群众路线教

育实践活动实施方案》的文件，要求各

支行搞好学习宣传和思想教育，真正做

到服务群众。

支行结合省行下发的文件，在开展

业务的同时注意服务客户，树立服务客

户的营销意识。“我们在开展业务的时

候，注重营销方式，一定是客户需求我们

才推荐，不把营销当推销。”胡行长说。

记者采访发现，在对客户的服务

上，城建支行做的比较细致。当客户来

办理业务的时候，会有专门的工作人员

上前进行讲解，或者代办一些比较简单

的业务。而对支行最大的客户群体个

人房贷来说，支行通常会进行跟踪服

务，在开通一项业务后，市场部的人员

会定期的进行回访，与客户联系。在沟

通的过程当中工作人员也会介绍和推

荐一些新的业务。正是这些细致的地

方为城建支行赢来了很多“回头客”。

史先生是城建支行的一名客户，他

文化水平比较低，不会写字，对银行的

一些项目很是头疼，有时候一个人甚至

不敢到银行去。但是城建对他的服务

解决了他的“尴尬”。“我来的时候会有

工作人员给我讲解，很耐心，因为我不

会写字，他们就帮我写，也会告诉我什

么业务有什么样的功能和弊端。”史先

生说。

服务至上：服务客户不把营销当推销

特色鲜明：最早最大的个人房贷业务

工行合肥城建支行是工行安徽省

分行营业部房贷专业银行，1999年开

办房贷业务，在当时是合肥市最早的一

家可以办理个人房贷的银行。自开展

这项业务以来，以平均每年3个亿的速

度递增。在2012年九月份的时候，个

人贷款余额就达到了63亿，是目前安

徽省工行最大的按揭贷款支行。

据胡行长介绍，目前支行总客户数

量有25万户之多，支行的业务也由以

前的专攻房地产信贷转型到了现在的

“综合期”，也办起了手机银行、网银、理

财、货理保险等业务。除了个人房贷的

特色之外，城建支行还有一个特色吸引

着众多客户，就是它们的公积金业务。

胡行长介绍，城建支行是合肥市唯一的

一家可以开办市直公积金业务的银行。

带领部门员工充分发挥吃苦耐劳

的工作作风，白天积极做好各楼盘的营

销工作，晚上和周末节假日放弃休息时

间，加班加点整理资料上报贷款，抢速

度，抓效率，良好服务赢得客户一致好

评，由此抢占了按揭合作楼盘很大市场

份额。”这是城建支行市场二部2012年

工作总结中的一句话，正如支行模范季

学军说的，工作就应该秉着“乘风破浪

会有时，直挂云帆济沧海”的精神。


