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一、强化业务、创造佳绩

对于一个单位而言，业务是放在最重要的地位的，这关系到一个单位的利益及员工的收入，是核心议题。加强人员配置、明确业务范围，引入激励体制，奖罚明文规定、任务定额分配，使业务部门每个员工明确自己的职责，有任务的压力，撇弃等待业务、靠领导揽业务的思想意识，实现多劳多得，不劳不得的分配方式。

河南地处中原，具有重要的战略地位。今年我中心在省所领导的大力支持下，在河南中心同志们共同努力下，加强内部管理，转变职工思想的基础上，充分依托“国家煤炭质量检验中心（西安）”的地位和作用，发挥“接受客户委托承担煤炭产品委托检验工作和仲裁检验工作”的职能，严格遵循我们的质量方针和服务宗旨，大力开发市场，拓展业务。
郑州中心今年截止到12月20日共计完成到账收入4312974元，（所内收入3305000元，郑州中心1007974元）。检验机械化样品约18000个，检验样品810个，培训人数250人，机械化鉴定190套（其中采样机110套、智能全自动制样系统9套、联合制机样机20套、二分器20套、破碎机21套、制样粉碎机10套），支出3477376元。（所内支出709960元、2767416元），盈利总计835598元，上缴能源所纯利润727100元，郑州中心利润108498元。 
二、立足中原  逐鹿全国
对于河南中心全年如拓展业务方面心得体会，主要有以下做法：            1、明确市场开拓方向、巩固成熟工作领域
河南中心确立以机械化采样机鉴定、第三方委托检验、技能上岗证培训为重点方向，集团大比武、省投燃料检查为业务辅助。考虑到异省无政府的政策支持，业务开拓难度较大，而第三方委托检验开展要具备良好的信用基础，业务开展需较长的时间。利用机械化的优势对河南省内机械化鉴定客户、实行一定额度内的免费化验，树立口碑粘贴客户，建立长期信用，为更好的开展第三方委托检验打下良好的信用基础。
对于以前的业务经行巩固和加强，在为河南投资集团燃料有限公司管理的下属6个电厂的管理考核时，充分发挥在机械化鉴定业务专长，为下属企业提供如何降低机械化采样机的系统偏倚提供增值服务，使河南投资集团燃料有限公司对河南中心更加信任与依赖；严抓内部管理，实行月末用5%的样品密码样复检，对我中心检测的各项目进行对比工作，制定奖罚规则，以保证数据的准确性及真实性，不定期与各户电话沟通。
2、充分发挥业务专长，消除潜在竞争对手

据调查，河南省目前有30多家电厂，这为我河南中心机械化性能鉴定提供了丰富的资源。当我们得知西安鼎立通过厂家（杭钻）进入河南大唐信阳电厂进行鉴定事宜后，通过多渠道了解到对方资质过期，通过魏总联系大唐科技集团，实现了整个大唐团对资质(CMA、CNAS、CAL)的严格把关，从而消除了中国大唐90%的竞争对手。确立了我所对整个中国大唐机械化鉴定的地位。

10月份山东华能烟台发电有限公司机械化鉴定，在投标不利的情况下，通过找到对手软肋，一、国家煤及煤化工产品质量监督检验中心将检定工作分包给北京央能联合技术有限公司，但国家煤及煤化工产品质量监督检验中心挂靠在山西省能源产品质量监督检验研究院，不是独立的法人单位投标单位，二、把鉴定试验外包给私人企业是不符合国家质量监督检验检疫总局《检验检测机构资质认定管理办法》（总局令第163号）第二十七条 “检验检测机构不得转让、出租、出借资质认定证书和标志；不得伪造、变造、冒用、租借资质认定证书和标志；不得使用已失效、撤销、注销的资质认定证书和标志。”的规定，三、对于鉴定检验如此重要的试验招标，招标方一般也是不允许联合体及外包委托试验的。
对于我方合理的诉求，华能烟台发电有限公司给满意的答复，守住了核心利益。同时北京央能联合技术有限公司也表示理解我方的核心利益，合作共赢。
3、利益捆绑、实现多赢
对于煤炭委托检验合同市场。我中心面临着和河南省煤炭质量监督检验中心、各地市的质量技术监督局煤检站的激烈竞争（对方都是有官方背景的单位），我们本着“和谐、共赢、高效”，的发展观念，对与我们业务上有竞争的单位，我们主动接触，掌握对方情况，找到能使双方合作的突破口。在工作实践中，我们不但重视与业务对象的合作，而且非常注重与他们上级主管部门的感情联络。

对签订煤炭委托检验合同的用户（大多都是中小型煤炭经营商）的上级主管部门，进行至上而下的合作，取得信任和支持，实行利益捆绑，实现多赢。
以上只是到河南中心业务开发中的几点做法，尽管取的了明显效果，但形势在发展，还需与时俱进地进一步完善。争取在十八大精神指引下，实干兴站，不断创新市场竞争手段，争取更上一层楼。以上发言，不妥之处，请大家多提宝贵意见。
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