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传统电力营销与售电
商业模式对比分析
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培训公司在干什么？

Ø 最新电改政策解读和售电市场机遇
Ø 配网建设及盈利模式
Ø 智能化综合能源服务及盈利分析
Ø 售电公司市场注册及经营实务
Ø 售电公司法律风险管控
Ø 国外成熟的售电模式分析

Ø 售电公司营销策略与技巧
Ø 电力交易模拟和电力售电经营管理模拟
Ø 广东电力市场2017年统一边际价格出清

机制竞价模拟实验
Ø 偏差考核风险及其控制
Ø 抄核收基础业务培训
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售电市场关注点变化

盈利模
式

业务模
式

商业模
式
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商业模式就是你怎么挣钱吗？
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Content

01 售电商业模式与传统电力营销

02 如何以传统电力营销推进售电
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01
未能进入直购电准入目录的大工业用户

02
大工业用户、新建高新园区、工业园区

等03
涉及拆迁改造范围内的大工业用户

04
中小商业用户

05
通过客户经理关系确定的客户

为谁提供——客户分类

客户细分要素

用电价格

产业

行业

重要程度

用电规模

行政区域

负荷分级

电压等级

用电潜力

销售渠道
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为谁提供——市场化更为关注客户电量与风险

目标客户用电量分析

客户清单 传统分类定级 电费敏感分类调整 电量预测水平 电费回收风险调整

XX钢铁 VIP + 高 低

XX冶金 VIP + 高 低

XX镍铁 VIP + 中 中

XX水泥 VIP + 低 低

XX矿业 VIP + 高 低

XX科技 大用户 - 中 中

XX化学 大用户 - 中 低

XX工贸 中用户 - 低 低

XX燃气 小用户 - 高 低
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提供什么——关注客户需求

某园区企业需求项总体关注度TOP20

降低考核风险 增加议价能力 节约人工成本 享受增值服务

售电公司能做什么？

。。。
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如何提供——传统电力营销业务全景

客户

账单出账

业扩、合同

抄表

计量管理

计量资产
运行、采集

线损分析、用电稽查、用电检查、
经营效益分析

电费计费

装(拆)表

客户服务

收费结算

95598 抢修
投诉
建议
咨询

抢修

客户用电管理
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电厂

1、购
电业务

交易中心 电力用户

2、套
餐设计

电网企业

3、购
售结算

4、业
务协办

购电业务 套餐设计 购售结算 业务协办

协
商
交
易

竞价交易

交易
登记

调度中心

安全
校核

保底
收费
结算

如何提供——售电业务全景
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如何提供——市场化的电力营销更为复杂

待客上门 主动出击

独家生意 极易流失

供电 售电

管理 营销

市场化售电，大不易

VS
VS
VS
VS



12

如何提供——供电业务与售电业务是两回事

§ 公用事业
§ 成熟期？
§ 区域垄断

§ 批发和零售
§ 成长期？
§ 市场化

§ 项目/运营管理
§ 成本中心

§ 销售管理
§ 利润中心

§ 售电公司、保底用户
§ 传统电力营销和产业

链

§ 市场化客户
§ 购售电

§ 新兴的工业园区等
§ 竞争相对较小

§ 所有售电公司
§ 竞争激烈
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如何赚钱——不同政策环境下的购售价差

统购统销

电力交易中心

发电计划
省级经信委排产 电网统购

上网电价
政府审批确定

电网购电

并行模式
传统电厂

自备电厂 新能源电厂

电网公司

售电公司

电力大用户

政府核定上网电价

政府规定销售电价

2020年前逐步取消优先

发电权以外的非调节性

发电计划

--计划电量

--市场电量
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如何赚钱——盈利与否的重要因素-偏差考核
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如何赚钱——偏差考核的影响因素

年用电量控制

负荷稳定性评估

电量风控体系

需求响应

产品调整

客户评估与定级调整

体系调整

商业模式

电量互保

储能技术

保险产品

月度电量预测

月度负荷预测

电量采集

电量监测预警

客户评估

差异化合同

客户组合

政策解读

长协和竞价比例

交易策略

事前：系统思考，整体布局，经营管控

事中：确保交易，监控调整，降低偏差

事后：转移风险，复盘思考，亡羊补牢
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如何赚钱——售电公司商业模式构成
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Content

01 售电商业模式与传统电力营销

02 如何以传统电力营销推进售电
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传统电力营销热点

u融合：统计与大数据的融合；

各系统间的融会贯通；部门协

同

u监测：实时；在线；可视化

u技术：新技术在电力营

销领域的应用（采集、大

数据、手持终端等）

u客户：以客户为中心；

客户导向；客户生命周期

行业结构
Structure

企业行为
Conduct

经营绩效
Performance

外部冲击
Shock
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传统电力营销与售电商业模式的融合

拓展
服务

增值
服务

基本
服务
与产
品

抄核收服务
业扩报装服务

计量服务
抢修服务

咨询投诉服务

用电安全培训
社区服务

安全用电评估
…..

能效服务
用电工程
电务服务

需求侧响应服务
……

服务运营

服务过程管控

服务质量监控

服务优化设计

改进跟踪评估

产品
设计

市场
分析
与营
销策
划

目标客户定位

市场分析

营销策划

产品套餐定制

营销活动管理

跟踪评估

价格测算
套餐设计
效益分析
…..

分析决策

客户画像管理 客户群画像管理

客户信息统一视图

客户服务痕迹管理 …….

客户标签管理客户特征管理

客
户
管
理

客户
分析

客户信用、价值、风险
客户行为偏好
客户流失分析

…..

运营数据分析
服务诉求分析
满意度评估

……

服务
运营
分析

市场
营销
分析

产品与服务定位分析
市场偏好分析

市场潜力预测
…..

渠道
运营
分析

渠道业务分析
渠道监测统计

渠道偏好分析
渠道营销分析.
渠道效益分析.

服务与产品 市场营销

自助终端营业厅 95598 微信 手机APP ……

渠道协同调度渠道整合 渠道统一接入 渠道服务资源配置
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总结——关注商业模式分析九个方面

即资源和业务活动的配置

电厂

交易中心

调度中心

电网企业

电力用户

服务供应商

重要伙伴
产业链

关键
业务

价值主张
解决客户什
么问题

客户
关系

客户细分
谁是我们的
重要客户

核心
能力

渠道
通路

成本结构 收入来源——靠什么赚钱

购售电
配网运营
增值服务

政企关系
电源优势
营销能力
技术能力

项目建设费用、采购费
用、销售费用、管理费
用、财务费用

购售电差价、代理费、沉淀资金理财、
保底供电利润、配电网过网费、科技
项目补贴、风险金、技术服务费

综合能源服务
及产品

高量换低价

降低用户成本

承担客户风险

保底客户

大客户

电能替代客户
营销渠道

服务渠道

宣传渠道

销售对象
服务对象
利益共同体
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