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中国银行长沙市麓谷支行共
有14个网点， 遍布岳麓区和望城
区，辐射高校、工业园区、医院等地
方，麓谷支行组建于2008年，截至
今年4月5日，支行5周年行庆时，存
款规模达213.7亿元， 贷款规模达
到150亿元，在河西同业中是规模
最大、效益最佳的二级支行。

目前，中国银行麓谷支行正着
手落实上级行“做最好的银行”和
“做客户最满意的银行”的要求，提
出了“河西同业看中行”的口号，据
悉，该行从硬件设施和软件服务能
力两方面入手全面升级。

在硬件方面： 全面整治了网点
环境，整个大厅干净整洁，配置了高

档盆景，定制了期刊、报纸等，为客户
提供了一个舒适的业务办理环境；
网点用心为客户，配置了老花眼镜、
设立了“绿色通道”和“爱心窗口”，对
于简单存取款业务可直接通过绿色
通道快速办理，减少等待时间；对于
老弱病残孕， 可以在爱心窗口优先
办理；对自助设备的维护更加及时，

确保24小时不间断服务。
软件方面：网点增设大堂经理

助理， 第一时间对客户进行引导，
指导填单、解决疑问；加强员工业
务知识和业务技能培训，对每笔业
务的受理时间都有明确规定，打造
标准化、优质、快捷服务。

据记者了解，在河西，中国银行

长沙市麓谷支行打造全行“一盘棋”
的服务意识， 不同的网点同样的优
质服务。更加值得期待的是，麓谷支
行每个网点都设有“河西同业看中
行”客户建议箱，好的建议一旦被采
纳，将获得最高一万元的大奖。

■三湘华声全媒体记者 梁兴
通讯员 胡晓华

河西中行请你来找茬，最高可奖1万元

展馆是瓶颈，人才很短缺
专家会诊：长沙会展经济发展要量更要质

“起步较早，现在已明显落后”的局面，已经成为
长沙会展业发展的尴尬。究其原因，主要是以展馆面
积不足为代表的硬条件不足，和会展人才短缺的软实
力薄弱。

在长沙会展业摸爬滚打了近十年的资深人士说，
长沙会展业已经到了一个急需“泄洪”的境地：一些认

识上的误区和体制上的障碍，制约了长沙会展业的发展，也阻碍了城市间会展业的合
作。

开闸泄洪或将升平一片。
再过三年，建筑面积或超过20万平方米的长沙国际会展中心将建成启用；而湖南

商学院会展经济管理本科专业2007年开设以来，已经向长沙会展业输送了百余名“科
班人才”，如今越来越多的高校把开设会展专业列入计划……

据英联邦展览业联合会调
查，通过一般渠道找到一个客户
需要成本219英镑， 而通过展览
会成本仅为35英镑，展览会是最
有效的营销中介名副其实。

也正是因为这样，处于会
展业薄弱环节的中部各地区，
都在竭力发展会展业。比如武
汉投资78.3亿建成面积44.3万
平方米的武汉国际博览中心、
合肥正“全力创建区域性会展
中心城市”、郑州提出建设“中
部会展龙头城市”……

就长沙而言， 陈树中认
为，随着市委、市政府对会展
行业的关注达到了前所未有
的高度，场馆、政策、人力、资
金的投入力度也非十年前可
比，加之长沙“中部枢纽”的战
略地位日渐突显，要想大力发
展会展业，成为中部地区会展
业的“领头羊”是极为可能的。

然而，王佩良认为，面临
四周有力的竞争对手城市，长
沙要想成为中部会展业的“领
导者”而非“追随者”，需要正
确的发展规划和定位。

“除了要申办国字号的大
型会展，比如糖酒会外，更要

有像金鹰节、配博会、花炮节
等为代表的本土品牌展会，破
除‘自己叫得欢，外界无人知’
的局面。”王佩良说。

据了解，如今已经名声在
外的中国（长沙）工程机械配
套件博览会，业界评价“不仅
是产业盛会， 更是学术盛典，
如果谁缺席了就会让人以为
他不在这一行干了。”

江九良说：“一个成功的展
会，不仅仅是卖了多少东西，而是
参展企业能够在这里获取行业最
新的发展动态， 甚至洞悉竞争对
手的产品研发和前进步伐。”

如此来看，用“外行看热
闹，内行看门道”这句话来形
容会展业，似乎再恰当不过。

长沙的会展业的内行人
士都在说，向观众销售以获取
利润，是组展单位与参展商的
初始动力，但是一个项目要想
长久走下去，必须要以品牌展
会的专业化、信息化、规范化
和国际化，通过向目标观众展
示先进技术产品和企业形象，
方能将展会的经济拉动作用
放至最大化。
■三湘华声全媒体记者黄利飞

人才培养、制度设计
亟待提升

展馆问题之所以如此尖锐，
与行业发展速度密切相关。在长
沙迅猛发展的背后，从秩序到制
度，从观念到人才，似乎都没有
跟上节奏。

永州人肖疑飞11月初来
长沙展销会购买三七，在谈好
价格之后，因为不同意商家将
三七打成粉，商家却翻脸直称
“看你不顺眼， 不卖给你了”，
肖疑飞称商家有可能在磨粉
的机器上做了手脚。

对此， 湖南师范大学会展
与休闲研究中心主任许春晓
说， 如今为了尽可能赚取展位
费和服务费， 有的主办方在招
商时“饥不择食”，导致参展企
业良莠不齐，展会质量不高。

如此一来， 真心实意前来
参展的客商便颇有怨言。“连基
本的宣传都没做到位， 靠的都
是虚假的噱头来吸引厂家，结
果观展的人数寥寥无几。”从广
东过来参加某服装展的一名工
作人员向记者“吐槽”。

为解决好会展行业当前
存在的行业无序竞争、骗展跑
展等问题，市会展办主任陈树
中告诉记者，市会展办拟将出
台《长沙市会展业管理条例》，
而且目前对会展管理及知识
产权保护的立法可行性和必
要性调研已经启动。

陈树中还说，与此同时进
行的工作，还有会展人才的培
养。在湖南商学院会展经济管
理系主任王佩良看来，“会展
行业不缺人， 缺的是人才，我
们到目前为止都还是湖南高
校唯一的会展本科专业。”
■三湘华声全媒体记者黄利飞

实习生 钟雅洁 沈栋

展馆面积不足
成制约行业发展的瓶颈

基于长沙目前会展经济的
水平，江九良称，沿海一个中等
规模的私营会展公司举办一个
大型会展的收入，就能顶整个湖
南私营会展公司一年的收入。

而戴自琦曾执掌的和旺公
司，一年做4-5个大型展会，销
售收入可达1000多万元，他表
示这个水平只是一线城市会展
公司做一个大型展会的收入。

“没有大型的展销会，收
入当然就低，但受展馆面积限
制，我们根本就拿不到上规模
有影响力的展会。” 江九良说
他每年都要遇到多次“把展位
图一发出去，人家就觉得太小
直接拒绝”的情况。

其实，对于湖南会展业来
说，“展厅问题”已是被业内公
认的致命之殇。

据了解，若是大型展会布
展，湖南目前最大的展馆———
湖南国际会展中心的展位数
量， 一楼和二楼总共才只有
1000多个，而江西、广西、贵州
的展馆都能达到4000多个，武
汉的更能达到8000多个。

记者从长沙市会展办得
到的数据显示，长沙的展馆面
积在全国城市排名中位列20
名之后，在中部六省中，展馆
面积仅高于太原。

不过，这种状况不久或将
得以改观。今年6月，选址于黄
兴黎圫片区的长沙国际会展
中心已正式开工，新场馆有望
在2016年底前建成，“建筑面
积或超过20万平方米，是湖南
国际会展中心的五倍。” 长沙
市会展办主任陈树中说，这将
意味着长沙会展业进入新一
轮跨越发展期。

会展业门槛低
但一般做不过三年

对于初进会展业的“新生
人类” 来说， 这是一个很自
由、很有意思、可以充分发挥
自己创意的行业； 而在资深
人士眼中， 任何会展都是一
项浩大的、系统的工程，每个
环节环环相扣， 一点问题都
出不得。

如此浩大的工程， 似乎并
不是人人都能做得来。

然而记者在网上以“长沙
会展公司”为关键词搜索时，能
找到数十家做会展服务的公
司。

“行业门槛不高，但生存很
难， 能够维持三年经营情况还
良好的，就很不错了。”长沙支
点展览策划有限公司总经理江
九良说。

戴自琦曾经是长沙和旺
会展服务有限公司总经理，
如今已转做他行， 他在会展
业干了3年，然后发现自己不
甚适应， 他说办一个三天的
会展耗费的精力， 需要有半
个月甚至一个月时间来休
整，嗓子说到哑、电话打到爆
是常事。

而在浙江中博展览股份董
事长兼总裁任行眼中， 忙碌和
高压力似乎都够不成门槛，他
举例说做展览要拿批文， 这对
一个小展览公司来说是一个很
大的障碍。

“这个行业门槛看起来
似乎很低， 谁都可以搞 ，但
是真正进入的话就会发现其
实门槛是很高的， 像批文就
一定要形成一定的规模、人
脉， 或者一点社会资源品牌
基础 ， 才能拿得到 。” 任行
说。

要实现后发赶超，要发力自创品牌展会
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