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前言

在落实科学发展观和构建社会主义和谐社会的背景下，供电企业发展得到了政府和社会越来越大的关
注和支持。
我国已确定了2020年实现全面小康社会的宏伟目标，未来5～15年，我国社会经济将保持持续平稳增长
。
城市化进程进一步加快，城市电网随之迅速拓展。
随着经济社会发展和城市规模的扩大，我国城市的定位、经济结构等将逐渐发生巨大变化。
部分大中型城市，特别是一些千万人口以上的特大城市，高科技产业、金融、医疗卫生等行业将快速
发展。
城市电网不仅负荷增长快，需求量大，而且对供电可靠性和供电质量都提出了更高的要求。
“十一五”计划期间，我国电力发展的取向是：提高能源效率、保护生态环境，加强电网建设，犬力
开发水电，优化发展煤电，推进核电建设，稳步发展天然气发电，加快新能源发电，深化电力体制改
革。
为了满足全面建设小康社会对电力增长的需求，到2010年我国全社会用电量将达到30450亿kW·h左右
，发电装机总量将达到6.7亿kW左右。
2020年全社会用电量将达到46000亿kW·h左右，需要的发电装机容量应该在10亿kW左右。
在现代化电网建设的过程中，科学技术现代化是关键。
只有科学技术与电力营销管理密切结合，才能将科学技术转化为生产力。
因此，应当把营销管理现代化和技术现代化放在同等重要的地位，使之互相促进，以加快电网现代化
的进程。
为了促进电网建设的快速发展，在电力营销方面应具有。
一定的超前意识。
企业管理现代化是迎接世界新的技术革命挑战的需要，也是缩小同世界先进水平差距的需要。
在现代科技突飞猛进的形势下，国际竞争是相当激烈的，我们不仅要在科学技术上站在最前列，而且
在营销管理上也要加快现代化的进程。
如果没有这种清醒的认识和自觉的努力，同世界先进水平的差距将会越来越大。
因此，一定要认清形势，迎接挑战，我们要研究电力市场发展中的新问题，要建立驾驭电力市场发展
的新思想、新观念，才能够导引国家电网发展的巨大航船，乘风破浪地前进，赶上和超过世界先进水
平。
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内容概要

　　现代电力企业营销工作必备的知识、技能及法律法规等。
第一篇为电力营销概论，内容包括加强电力营销的总体要求，电力市场营销学的概念、研究对象与方
法，产品质量对营销的意义，中国电力市场，电力市场营销，电力企业的风险；第二篇为电力营销的
基本业务与技能，内容包括电力营销的基本内容，用电营业管理，电价分析与电量、电费的计算；第
三篇为电力营销技术支持系统，内容包括电力市场技术支持系统，电力企业用电营销管理信息系统，
电力企业配电、生产管理信息系统，自动抄表系统，电力负荷控制；.第四篇为低压供电与网路经济运
行，内容包括低压供电系统，专业技术管理，变压器经济运行；第五篇为营业统计与分析，内容包括
营业统计的有关术语及行业分类，电力营销分析；第六篇为电力市场营销与电力客户服务，内容包括
电力市场研究与电量预测，电力需求侧管理，电力客户服务；第七篇为计量管理，内容包括电能表计
量与接线，电子式电能表概述，相关基础知识，电子式电能表电路，预付费电能表与电子电能表的接
线；第八篇为供用电合同及有关法律知识，内容包括供用电合同，营销案例分析；第九篇为电网无功
补偿实用技术，内容包括无功补偿的规划，无功补偿的意义和经济效益的分析，确定无功补偿容量的
一般方法，电力电容器的结构、接线和安装，补偿电容器在运行中的异常现象及预防措施，动态补偿
器在电网中的应用；第十篇为可中断负荷与电网高可靠性分析，内容包括可中断负荷与高可靠性电价
，各种供电方式下可靠性分析，系统可靠性分析。
　　《现代电力企业营销手册》可供电力企业营销人员、技术管理人员阅读，也可供大中专院校有关
专业的师生参考。
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章节摘录

插图：客户会产生强烈的防患心理，会使精心制定的竞争策略在一个较长的时间内失去响应。
这种现象若多次出现，就会产生“信用危机”，失去社会及公众的信任。
服务策略也是如此，对社会公告的服务承诺，必须严格承诺。
电力市场可分为发电市场和用电市场。
供电企业将发电市场和用电市场紧密联系在一起。
电力市场竞争与开拓，仅限于用电市场的竞争与开拓。
用电市场的竞争与开拓最终的落脚点是增加电力、电量销售。
实现这一目的的途径主要有两个：一是与竞争对手抢占终端能源市场；二是在现有市场基础上，制定
符合市场实际的营销策略，吸引客户增加电力、电量消费。
在电力供需矛盾突出时期；为解决有电可用问题；一些工业企业及大型商业企业通过建设自备电厂（
发电机组）来满足自身的电力需求；在电力供应缓和，电力“供大于求”的现阶段，客户从电价角度
，从投资收益角度，从整体经济角度考虑，也有部分客户通过建设自备电厂（发电机组）来降低整体
电费支出，提高企业的经济效益。
电网经营企业（供电企业）与客户自备电、厂（发电机组）的竞争，要充分利用质量、价格、规则（
法律、法规、规定）、服务、宣传等手段的整体竞争策略来占领和赢得市场。
要发挥大电网的供电可靠性高，电压、频率波动小的优势，在价格上要利用省级电网经营企业参与核
定电厂上网电价的有利条件，在符合政策的前提下，综合考虑自备电厂的上网电价。
可以考虑通过价格调节，使：自备电厂将所发电能先卖给电网，再由电网以统一销售电价卖给客户。
在当地电源点的建设能满足社会经济发展需要的前提下，电网经营企业要充分利用正当的公共关系，
影响客户自备电厂的建设，对不符合国家电力产业政策和能源。
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