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党的十八届三中全会明确提出，要全面

深化改革，让市场在资源配置中发挥决定性

作用。 市场化改革是电力体制改革的重要内

容， 售 电 侧 的 市 场 化 是 电 力 发 展 的 必 然 趋

势，售电企业必将面临日益激烈的市场竞争

环境。

“新 电 改 ”配 套 文 件 《关 于 推 进 售 电 侧

改 革 的 实 施 意 见》（以 下 简 称《意 见》）中，明

确 了 售 电 侧 改 革 发 展 方 向， 指 出 要 坚 持 市

场 方 向，通 过 逐 步 放 开 售 电 业 务，进 一 步 引

入 竞 争，完 善 电 力 市 场 运 行 机 制，充 分 发 挥

市 场 在 资 源 配 置 中 的 决 定 性 作 用， 鼓 励 越

来 越 多 的 市 场 主 体 参 与 售 电 市 场。 《意 见》

肯 定 了 培 育 多 元 化 售 电 主 体 的 思 想 ， 鼓 励

社 会 资 本 成 立 售 电 公 司， 多 渠 道 培 育 售 电

主 体，增 强 电 力 市 场 竞 争 性。 《意 见》明 确 了

建 立 市 场 主 体 准 入 退 出 机 制， 采 取 市 场 化

交 易，建 立 信 息 公 开 和 信 用 评 价 机 制，强 化

风 险 防 范 和 监 管。

售 电 侧 改 革 实 质 是 通 过 有 序 放 开 售 电

侧 市 场，构 建 多 个 售 电 主 体，给 予 用 户 选 择

权，形成“多买方-多卖方”的市场格局，构筑

“放 开 两 头、监 管 中 间”的 行 业 结 构，建 立 政

府监管下的电力市场体系，进而提高企业运

转效率和服务质量。 通过市场机制，促使售

电 公 司 为 用 户 提 供 更 加 物 美 价 廉 的 电 力 服

务，提供更加清洁、高效、安全的电力供应。

编者按

直面“新电改”

2015 年 3 月，中共中央、国务院出台了《关于

进一步深化电力体制改革的若干意见》（简称 9 号

文），对我国新一轮电力体制改革作出总体部署。

2015 年 11 月 30 日，国家发改委、能源局又发布了

电力体制改革的 6 个配套文件，涉及输配电价改

革、电力市场建设、电力交易机构组建、放开发用电

计划、售电侧改革、燃煤自备电厂监管等内容。

9 号文的核心为“三放开，一独立”，即：放开输

配以外的经营性电价，放开公益性调节以外的发电

计划，放开新增配售电市场，交易机构相对独立。毋

容置疑，电网企业是本轮电力改革中遭受冲击最大

的一方，从某种意义上讲，“新电改”完全或部分剥

离了电网公司的定价权、定量权、交易权，将直接影

响到企业的收入。

改革大潮已经来临，电网企业不能犹豫、彷徨

和回避。如何转“危”为“机”，这需要大家深入思考、

积极应对。在充分发挥供电企业传统优势基础上，

必须积极开拓创新，尽可能守住以往“阵地”，并抢

占新的市场。为此，本期“话题”选择“新电改”主题，

刊登有关作者对“新电改”形势下供电企业发展的

思考和建言。
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市场化环境下售电企业的竞争

随着我国电力体制改革的不断深入，售电侧市场主

体开始呈现多元化形态，售电市场化竞争格局正逐步形

成。 据有关数据显示，全国已成立的售电公司多达数百

家，售电市场的发展正风生水起。

在市场竞争环境下， 售电企业随时会面临客户流

失、资金短缺等经营风险，为赢得竞争优势，就要善于运

用竞争手段。 按照管理经济学，竞争手段可分为价格竞

争和非价格竞争。

价格竞争方面， 可以通过适度降低电价吸引用户，

但总体降价空间有限，且长远来看一味打价格战的做法

对用户、企业及整个售电市场都是得不偿失的。

非 价 竞 争 方 面，通 过 产 品 升 级、技 术 革 新、质 量 改

良、超值服务等吸引消费，具有相对无限的竞争空间，其

价值主要有两方面：一是能够抑制同类企业间不受任何

约束的竞争，获得经济利润；二是通过强化产品的独特

性，降低客户从别处购买的可能性，使企业保持在该细

分市场中的有利地位。 具体到售电市场，主要表现在产

品特性及服务支持。 产品特性方面，售电企业可以设计

不同特点的电能产品打动用电客户，赢得市场。 如设计

多样化的用电套餐，吸引不同的细分客户群体，或把用

电套餐、节能家电等结合在一起销售给客户，通过电能

产品和增值服务的组合销售产生更大的产品差异和客

户价值。

服务支持方面，主要包括差异化服务、增值服务等。

差异化服务需要企业深刻洞察客户， 细分客户群体，提

供有针对性的差异化服务。增值服务需要对电力产品增

加附加服务内容，提升客户对售电企业的依附力。 企业

在未来日益激烈的售电市场竞争环境中要想立于不败

之地， 就需要深入研究竞争手段尤其是非价格竞争手

段，采取相应对策，不断提高自身竞争力。

对售电企业经营策略的建议

在开放的售电市场中， 售电公司间面临激烈竞争，

比拼的不仅仅是 “卖电”， 更重要的是应该围绕用户需

求，精心做好市场培育和用户服务。

加强宣传引导，扭转用户观念。售电侧放开后，客户

是核心资源，售电公司应该在研究用户、争取用户方面

积极投入精力。 售电改革初期，培育客户的任务可通过

互联网手段辅助实现，利用政策宣传网站、手机 APP、网

络社交平台等渠道， 回答用户关心的售电侧市场问题，

主动提供相关信息，使用户了解情况，逐步改变电力消

费的固有思维，接受售电改革新理念。

分析用户需求，提供差异服务。在竞争环境下，对客

户的服务要从普遍性服务向差异化、 个性化服务转变，

为客户提供精准有效的服务内容，提升客户体验及服务

效率。 这方面可以借鉴日本东京电力公司经营模式，将

用户分为大客户和居民客户两类。 对大客户，将其需求

概括为：减少能源成本和能源消耗，降低二氧化碳排放

量及自身不必要的投资，相应服务策略为提供各种电价

方案和电气设备方案的优化组合， 提供能源组合方案，

提供节能服务等。对居民客户，将其需求概括为舒适、节

能、环保、经济及安全，相应服务策略为积极推广家用智

能电器、节能电器等。

做好增值服务，提高用户粘性。 通过提供“卖电”之

外的增值服务，及时整合客户需求，提高客户粘性，提升

服务水平。 一是为用户提供能效提升服务，包括节能减

排、提升效率、优化负荷曲线等服务，降低企业单位产品

用电量，提升用能效率，使用户得到实惠。二是为用户制

定综合能源解决方案，提供各种“能源组合套餐”，使用

户具有消费选择权。三是依托用电服务平台（如网站、手

机 APP、微信公众号等）积极拓展相关业务，如提供定制

化信息服务、家庭分布式电源安装等，方便用户日常生

活。

依托能源互联网，提升服务能力。 能源互联网是近

年来新出现的概念，指的是“以电力系统为核心和纽带，

多类型能源网络和交通运输网络的高度整合，具有‘横

向多能源体互补，纵向源-网-荷-储’协 调 和 能 量 流 与

信息流双向流动特性的新型能源供应体系。 ”能源互联

网是售电市场的技术平台， 售电公司利用能源互联网，

运用包括云计算、大数据等技术，了解掌握用户形式多

样的能源诉求，再有针对性地为用户定制综合能源解决

方案。 售电侧改革后，售电市场的开拓与发展离不开能

源互联网技术的支持。售电公司应积极投入能源互联网

技术的研究，并逐渐从单一的售电公司转型发展为提供

电、气、热等多种能源供应的综合能源供应商，提高自身

竞争力。
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