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二季度主题先锋赛交流发言材料之六

河钢销售华北公司党员先锋岗汇报材料

尊敬的各位领导：

我是河钢华北销售中心营销第四党支部书记、北京业务部经

理刘振东，借此机会汇报我们市场最前沿的基层党组织，推进开

展“对标一流再破冰，效率效益双提升”主题先锋赛情况。

一、创新推进重点工作，在追赶客户、追随客户中当先锋

首先，统一团队思想，做好先锋赛总动员。我们全员深入学

习了于勇董事长在集团 2021 年重点工作推进会上的讲话，华东公

司调研讲话及河钢销售干部大会讲话精神，明确工作方向。

其次，明确载体抓手，推进先锋赛纵深开展。二季度以来，

河钢销售党委结合业务特色开展了“全面提升工作作风”“区域阵

地党旗红”“百名旗手庆百年”等活动，营造了良好工作氛围。在

此基础上，我们充分用好“对标一流再破冰、效率效益双提升”

主题先锋赛有效抓手，推动集团关注的重点工作落地见实效。

再次，对标先进找不足，补齐短板再提升。我们和同区域内

竞争对手敬业、凌钢等钢厂，在资源布局、现场服务等方面对标；

与同单位内工程部、雄安业务部等先进部门，在内部协同、运输

协调等方面对标；与下游终端用户如北京住总、中铁建工等，在



- 2 -

党建引领、内部管理等方面对标。全面对标推动了工作，实现了

由“钢材制造商”向提供整体材料解决方案的“总包方”的转变，

满足了客户需求，与客户保持同步。

二、立足重点工程主阵地，在为客户提供优质服务中当先锋

一直以来，重点工程用钢销售都集中在京津冀区域。作为主

战场上的主力军，我们在开拓市场、服务客户、提量增效方面的

做法是：

首先，建立“高效项目开发团队”，深耕区域市场。我们发挥

区域公司更贴近客户和市场的一线优势，对北京区域内所有钢材

存储仓库、终端用户、国家重大工程项目，全面调研摸底、逐一

走访。针对市场需求和用户诉求，建立了党员骨干为核心的“高

效项目开发团队”：通过 EVI 先期开发，上半年在副中心项目二期

160 地块中，与客户达成 1.2 万吨中厚板合作，预计吨钢创效 100

元、整体创效 240 万元；新开发副中心 C03/05 地块、北京地铁

22 号线等 20 余项重点工程，上半年重点工程直供用钢达 8 万余

吨。

其次，突破市场及区域格局，立足北京、抓牢雄安。我们针

对北京区域央企、大型国企总部较多的优势，深挖潜在市场，凭

优质产品和服务赢得雄安启动区、雄安站枢纽 2个地块项目。保

供关键期，因北京区域限行，部分工程只能后半夜进场，且限载

要求繁多。面对巨大的保供压力，24 小时坚守在保供第一线的先
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锋岗成员率先示范，通过思想“破冰”推动业务突破——副中心

团队一次次紧急落实工地急单，以专业服务与综合实力赢得用户

点赞；总用钢量约 23 万吨的雄安“金湖•未来城”团队，发挥一

体化营销优势，厂库直发量由 5 月份的 0.12 万吨，提高到 6月份

的 1.5 万吨，为后续加深合作提供了支撑。

三、以推荐河钢品牌为己任，在集团产品价值最大化中当先

锋

于勇董事长要求营销团队，要当好河钢品牌的推荐人，最大

程度地提升产品价值。这方面我们的举措是：首先，全面推介宣

传河钢产品、河钢品牌，拓展企业品牌在客户端的价值空间。我

们利用各种参会契机，在兰格钢铁年会、金属材料推荐会等北京

行业展会、重要会议上，主动推介集团品牌、扩大河钢影响力。

特别是把握河钢钢材独供北京香山革命博物馆、中国共产党历史

展览馆等“红色地标”机遇，在庆祝建党一百周年之际彰显了河

钢的国企担当。最近又签约 4•28 保密工程，进一步实现了河钢品

牌溢价再提升。

其次，突出党员先锋岗特色，以党建共建推动合作。我们把

党建工作同销售业务紧密融合，与党建共建单位北京住总对标以

来，多次组织业务座谈会，强化互帮互学；还与北京住总物流党

支部，联合开展“风华百年、奋勇向前”等主题活动，双方党组

织紧贴营销业务和经营发展实际需求，通过参观交流、主题座谈
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等，进一步拓展了合作规模及领域，实现了多元化共融。在副中

心二期东南组团、北京国道 109 高速新线、北京地铁 17 号线、22

号线等多个项目上，通过党建共建实现了合作双赢。

各位领导、各位同事，今后工作中我们将再接再厉，把自己

的工作做到最好，继续当好集团“两个结构优化”的排头兵，绝

不辜负集团的信任和期望，为集团改革发展、转型升级做出新的

更大贡献。


