
132019  1

Urban and Rural Studies 城镇建设城市规划

供电企业电力营销管理总体策略研究
马燕玲

国网青海省电力公司西宁供电公司 青海西宁 810003

摘要：随着现代信息技术的快速发展，电力企业迎来改革的

“春天”，电力企业的营销管理逐渐受到人们的关注。随着用电用

户数量的逐渐增多，供电企业电力营销管理明显动力不足，不能

有效地满足广大电力用户的需求。这种问题的存在与当前供电企

业电力营销总体策略不够完善有很大的关系。因此，本文笔者根

据日常的工作实践，针对当前供电企业电力营销总体策略规划中

存在的问题入手，提出相关完善的措施，希望可以促进现代供电

企业电力营销管理总体策略的完善。
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引言

当前，在电力企业的发展中电力营销发挥着重要的作用，科

学有效的电力营销策略为电力企业的发展起到了重要地推动作

用。但是当前因为供电企业电力营销总体策略还不够科学，导致

电力企业的营销很难跟上广大用电用户的需求。为了满足广大用

户的需求，必须完善电力企业的营销工作，为广大用户提供高质

量的服务，促进电力企业的可持续发展。

一、供电企业电力营销管理的思想定位

为了提高供电企业电力营销的管理水平，电力营销必须时刻

跟着时代的变化而变化，将电力营销定位在供电企业这一核心之

上，各项经营活动始终围绕为电力营销服务而存在。除此之外，

供电企业的电力营销还应当认识到“技术是根本，电网是基础”

的工作理念，借助当前完善的供电与配电系统，运用最先进的网

络系统和计算机技术，为广大用户提供更加高效的服务。并加强

对各项业务开展情况的监控，从根本上提高企业营销目标。站在

买方市场而言，建立新型的电力营销理念是未来电力企业营销市

场发展的未来。因此，供电企业应当改变过去传统的供电模式，

创新电力营销模式，不断为电力企业的营销管理注入新鲜血液。

现阶段，供电企业的运营还在政府的监督与监管之下，因此，电

力企业在商业化运营的过程中一定要严格按照业务范围和市场上

的电力营销措施，从事电力营销工作。

二、供电企业电力营销管理策略现状

目前随着我国经济的不断腾飞，人们生活水平的日益提高，

供电企业都得到了迅猛发展和进步，其相关的电力营销管理工作

虽然也逐渐与国际化接轨在进行持续完善和提升，但电力营销管

理以市场需求为基本原则的意识依旧没有深入到供电企业的内心

深处，供电企业大都还持有以前能源市场垄断下的卖方心理，并

没有意识到电力营销在新时期新市场竞争环境下的重要意义。

( 一 ) 缺少优秀的营销人员

在新时期下，电力营销人员除了以往的进行传统的抄表核算

与电量统计等工作外，客户还对电力营销人员的服务态度和服务

质量提出了新要求。电力企业的营销人员作为企业电力营销管理

的重要组成部分，在实施营销行为的时候可以直接与客户接触。

如果电力企业不能清晰地认识到企业生存的状态以及在市场上的

位置，将会在很大程度上给企业的发展造成影响。从当前供电企

业营销工作人员的现状来看，在人员的引进和培训上还存在许多

问题。比如，当前营销工作人员素质不高，客户服务意识水平

低。电力作为一种特殊的商品，专业性较强，电力工作人员在营

销的时候不仅仅是营销员，还是“技术员”。因此，这种多素质

的供电人员较为少，而且大部分营销工作人员都被分配在资产管

理上，对于开拓市场上的人员投入并不是很多。

( 二 ) 竞争手段单一

虽然大部分供电企业都能够认识到电力市场在营销管理中的

作用，但是仍然有部分企业缺少竞争意识，市场竞争手段单一，

对于电力营销管理的认识不够深入。电力营销作为供电企业营销

管理中的核心环节，始终主导着企业的各项生产与经营活动。当

前，供电企业还处于国家的监管之下，但是已经不是传统的国家

垄断阶段。为了转移注意力，必须采取措施将意识转移到以市场

为导向的竞争经营上去。不断提高竞争意识，丰富市场竞争手

段。针对市场的需求与变化，创新推广和开发新能源，提高电力

企业的市场竞争能力。同时，供电企业还应当深入分析用电市场

的需求以及广大用户的心理预期和用电潜力，拓宽电力市场的深

度与广度。并积极地引入现代技术系统，及时掌握用户用电数量

的变化。但是当前部分用电企业并未认识到电力信息系统的重要

性，对于用户的信息掌握不够精准，对于用户的用电预期和用电

潜力挖掘不够。

( 三 ) 营销管理信息系统不够完善

随着信息化时代的全面到来，电力营销管理工作逐渐走向信

息化的管理方式。实践证明，信息化的电力营销可以在很大程度

上提高供电企业的营销管理水平。但是，当前供电企业电力营

销管理信息系统并不是十分完善，存在很大的技术风险和设计缺

陷，使得营销系统出现许多安全漏洞，导致用户的信息丢失，给

电力企业的正常运行产生影响。同时，电力信息系统还存在一些

操作漏洞，一旦工作人员操作失误就会影响整个系统的营销功

能，导致信息丢失，影响营销工作的正常开展。

( 四 ) 供电服务方面问题重重

首先是缴费难问题。目前，我国大部分地区不断推进一户一

表改造，同时新装用户也在持续增加，电力用户的数量始终保持

快速增长势头，但供电营业网点则相对不足，无法有效满足电

力用户的缴费需求，不少营业厅仍然存在排队缴费的现象。与此

同时，一些电力用户在短时间内无法接受网络缴费等新兴缴费方

式。由此可以看出，缴费难问题的存在，主要在于供电企业在电

力营销管理中，仍未真正立足于便民角度，尽管缴费方式多样

化，但仍未从根本上解决缴费难问题。其次，故障抢修问题。在

用电高峰期间，供电系统故障点较多，并且常常会出现大的故

障，尤其在恶劣天气环境中，故障抢修效率难以满足电力用户的

实际需要。

三、完善供电企业电力营销总体策略的相关措施

我国社会主义市场经济的不断发展和完善，给供电企业带来

了巨大的竞争压力，为在激烈竞争的市场环境中实现可持续发

展，供电企业一定要不断增强电力营销管理过程中的服务意识，

促使所有供电企业员工都能对电力服务的重要性有深刻认知。在

实际电力营销过程中，工作人员应以良好的服务态度为电力用户

解决各种电力相关问题，从电力用户的实际需要出发，为电力用
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户提供良好的个性化服务。

( 一 ) 建立健全电力营销管理信息系统

构建电力营销管理机制最有效的方法就是建立健全电力营销

的信息管理系统。随着现代信息技术与电力企业的融合，电力企

业的营销方式必须发生变化。通过现代信息系统加强对用电用户

的跟踪调查，深入分析用户的用电预期，针对用户的实际需求，

及时发现电力企业营销管理中存在的问题，并针对这些问题进行

风险分析。从而合理地调整电力企业的用电工作，满足用户的真

实需求。

( 二 ) 实施精细化的电力营销管理

在实施精细化的电力营销管理中，必须建立健全电力企业的

营销班组系统，加强与其他环节的融合，实现整体营销班组系统

的稳定。通过对日常的工作行为进行优化，提高电力营销的工作

质量，提高经济效益与社会效益。此外，供电企业的领导人员要

定期视察营销班组，真正掌握当前电力营销班组的情况。当前，

在全面信息时代的引领之下，电力营销班组必须全面引入计算机

信息系统，不断提高信息管理方式和提高供电企业的工作效益。

同时，供电企业还应当加强对职工的岗位培训，使得职工可以在

思想上认识到客户和市场的重要性，从而给客户提供更为人性化

的服务。当前，还应当转变电力企业职工的思想观念，树立以服

务为根本的营销观念，以积极主动的姿态承担起电力营销服务。

企业可以对员工进行礼仪培训，针对客户不同的需求对职工开展

技能培训。特别在引进人才的时候，不能一味地引进电气专业的

员工，还应当引进一些市场开发和营销服务的岗位，提高电力企

业职工的整体素质与业务水平。

( 三 ) 积极开拓电力企业的用电市场

现代城市的发展对于环境质量的要求越来越高。因此，供电

企业应当加强宣传，与当地政府部门和电气设备制造企业进行联

合，鼓励广大居民多使用空调等电器，提倡居民树立科学的消费

观念，尽快使用电力消费取代传统的燃气消费。同时，还应当制

定系统的节电服务体系，开展各项节能的活动，提高电力企业在

能源市场消费中的占有效率。其次，供电企业还应当根据不同的

市场需求，开拓市场，制定科学的营销策略。比如锁定一些大型

的居民生活用电市场，向居民重点促销暖气、空调等电器设备。

积极地改善当前我国电力网络的质量，提高供电企业的市场份

额，占领电力市场。

在信息技术的支持下，供电企业的营销方式必须发生变化，

在完善的营销信息系统之上，企业应当加强对用户的追踪调查，

掌握用户真实的用电需求。其一可以建立相对完善的信息系统，

通过固定电话和微信公众号与微博等方式满足用户的信息查询，

并建立举报投诉管理平台，提高供电企业的效率和水平。其二电

力企业要重视电力营销的调查工作，通过技术系统加强信息的优

化与整合，了解电力市场中存在的问题，并针对这些问题制定科

学的营销策略，不断提高电力企业的营销管理水平，促进电力企

业的长远发展。

( 四 ) 提高电力营销工作人员的素质

电力营销工作人员作为供电企业营销总体策略的核心，必须

具备扎实的素质。针对当前电力企业营销工作人员素质不高的问

题，企业应当加强对营销工作人员的培训力度，帮助员工更好地

适应电力企业的营销工作。在市场经济的影响下，营销工作人员

应当树立“服务为本”的思想意识，提高服务能力，从而根本上

解决广大电力用户的真实需求，提高电力用户对供电企业的满意

程度。其次，还要更新职工的营销理念，建立完善的营销队伍，

对团队中的员工进行合理分工，提高电力营销的效率和水平。最

后，电力营销团队还应当加强与客户的沟通与交流，通过建立稳

定的关系，满足广大用户的用电需求，保障供电企业工作的正常

进行。从而充分发挥营销团队的优势，提高供电企业的电力营销

水平。

( 五 ) 运用灵活的电价政策，拓展市场份额

当前，电力市场价格主要分为刚性市场和价格敏感市场等。

社会主义市场经济环境下，通过灵活设定价格的方式扩大电力

营销的目标，供电企业可以将价格敏感点放在高能耗的工业用户

上，合理设置用电标准，对于大工业用户实施优惠价格，或者是

在丰水期间实施折扣电价等。逐渐稳定工业和居民的用电市场，

同时还可以对大额居民用电进行两时段的电价控制，引导居民合

理地使用电力。并遵循电力市场的基本规律，对不用的电力客户

采用差别定价的方式，比如节假日电价和可停电电价等，不断占

据市场份额，提高经济效益。

( 六 ) 定期回访客户，掌握大客户的用电情况

受到市场等多种因素的影响，大客户的用电量始终处在一个

变化的过程当中。因此，供电企业可以通过定期回访大客户的方

式，掌握大客户的真实用电情况，通过收集客户资料，根据客户

的需要，做出下期用电需求。同时，还应当根据大客户实际的用

电情况，借助电力信息系统，加强对大客户的动态追踪，从而掌

握第一手的数据信息，保证大客户营销策略的精准性与实效性。

四、结语

综上所述，在电力市场用电量逐渐增多的背景下，供电企

业应当进一步完善电力营销管理策略，促进电力企业的可持续

发展。但是，当前部分供电企业电力营销管理总体策略还不够

健全，不能真实地体现用户的需求，科学有效地预测用户电力预

期。因此，作为一名供电企业营销管理工作人员，在工作中必须

树立服务意识，从用户的真实需求出发，建立高素质的营销团

队，充分发挥电力营销团队在开拓市场的优势。为用户提供全面

的服务，提高广大居民的生活质量，为加快进入小康社会做出贡

献，奉献力量。
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