
１３２　　 　SichuanWaterPower

试论新形势下四川水电市场营销策略

杨　卫,　吴 宏 宇
(国家能源投资集团国电四川发电公司 国家开发银行四川分行,四川 成都　６１００４１)

摘　要:随着电力体制改革的深入推进,“市场在资源配置中起决定作用”在电力市场逐步体现.四川作为水电大省,区

域电力市场“供大于求”矛盾突出,水电市场化、商品化程度高,市场竞争激烈.水电企业市场营销工作的时效性,将直接

影响企业的经营效果.本文从四川电力市场现状着手,梳理水电企业市场营销面临的内外矛盾,在此基础上对新形势下

水电企业市场营销管理、营销策略提出针对性应对建议.

关键词:电力体制改革;主要矛盾;次要矛盾;营销管理;营销策略

中图分类号:TV２１１．１＋４;F７１３．５ 文献标识码:　C 文章编号:１００１Ｇ２１８４(２０２０)０１Ｇ０１３２Ｇ０３

DiscussionontheMarketingStrategyofSichuanHydropowerMarketintheNewSituation
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Abstract:Withthedeepeningofpowersystemreform,＂marketplaysadecisiveroleinresourceallocation＂is
graduallyreflectedinthepowermarket．Asalargeprovinceofhydropower,thecontradictionof＂supplyexceeds
demand＂intheregionalpowermarketisprominent,thedegreeofmarketizationandcommercializationofhydroＧ
powerishigh,andthemarketcompetitionisfierce．ThetimelinessofthemarketingworkofhydropowerenterＧ
priseswilldirectlyaffecttheoperationeffectoftheenterprises．StartingfromthecurrentsituationofSichuan
powermarket,thispapercombstheinternalandexternalcontradictionsofmarketingfacedbythehydropower
enterprises,andonthisbasisputsforwardtargetedcountermeasuresandsuggestionsforthemarketingmanageＧ
mentandmarketingstrategiesofhydropowerenterprisesinthenewsituation．
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１　四川电力市场现状

四川水力资源丰富,技术可开发量位居全

国第一[１].截至２０１８年底,全省发电装机容

量９８３３万kW,其中水电装机７８２４万kW,占全

省总装机容量的８０％,占全国水电总装机容量的

２２．３％[２].随着水电装机的快速增长,装机容量

已远大于区域用电需求和省间外送通道能力.以

水电为主的电源结构、供大于求的市场格局决定

了四川电力改革起步早,市场化程度高的特色.
一是电力市场电源侧以水电市场化为主,

２０１８年省调水电市场化电量接近其总发电量的

６０％.二是交易类型繁多,电价机制差异大.四

川电力交易类型复杂,已形成战略长协、电能替

代、常规直购、留存电量、富余电量等１２个类型,
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电价形成机制不一,交易价格悬殊.三是交易场

次分散.为适应复杂的交易类型和供需变化,已
形成年度交易、月交易、周交易、线上线下交易等

交易机制.同时,作为现货试点省份,业已开展现

货交易试运行.四是省外市场依存度大,作为清

洁能源基地,四川是“西电东送”的主力军.外送

通道能力和跨省跨区交易,直接影响水能资源利

用.２０１８年,四川省调机组装机弃水仍接近４００
亿kWh.五是在“将能源优势转化为经济发展优

势”的政策导向下,水电电量市场化比例逐年提

高,平均售电价格呈逐年下降趋势.
总而言之,区域水电企业在政策和市场的双重

压力下,经营状况并不乐观,２０１７年、２０１８年全省

连续两年超过５０％水电企业经营亏损.严峻的市

场形势,迫使水电企业由生产型向经营型快速转
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变,市场营销成为决定企业经营成败的关键环节.

２　新形势下电力市场内外部矛盾

２．１　电力市场的主要矛盾和次要矛盾

四川电力市场的主要矛盾是装机结构和产能

过剩导致的“季节性”供大于求.这一矛盾与经济

发展、自然禀赋、区外市场等诸多因素密切相连,
在较长时期内将客观存在,有着长期性的特点.
同时,区域水电装机中约７０％为无调节能力的径

流式电站,供大于求集中体现在丰水期,有明显的

季节性特点.而在市场化的驱动下,电力市场的

次要矛盾表现为:一方面发电侧伴生了水电企业

间季节性的争发争量矛盾;另一方面供需侧伴生

了电力用户及其代理商与发电企业利益分配的矛

盾.在主要矛盾“长期性”的作用下,次要矛盾往

往被转化为营销工作的主要矛盾.

２．２　市场环境下的内部适应性矛盾

新一轮的电力体制改革以来[３],步点紧密、政
策措施频发,电力市场蓬勃发展,而习惯于计划指

令性组织生产的水电企业,在思想观念、体制机

制、营销策略等诸多方面集中反应出与时代的适

应性矛盾.

２．２．１　市场意识与时代脱节

长期的计 划 性 营 销,养 成 了 等 指 示、靠 上

级、要计划的习惯,缺乏市场环境下营销思考,
表现在对市场不清楚、对规则不熟悉、对形势变

化不敏感.

２．２．２　营销管理模式效率不高

传统营销的多层级、多头管理使决策程序迟

缓,不利于对市场变化的快速反应.

２．２．３　营销队伍专业能力不足

市场化条件下所需的市场调研、营销策略、客
户沟通、方案精算、交易手段等营销技能相较计划

调度模式下更为复杂和专业,因此,营销队伍专业

能力亟待提高.

２．２．４　市场信息转化能力不强

主管部门、交易机构、调控中心、市场主体、气
候水情等各方面线上线下的营销相关信息量大广

杂、相互关联影响,没有相应的信息汇总、处理系

统,难以将信息转化为企业的市场营销力.

３　市场营销应对内外矛盾的主要举措

３．１　正确认识主要矛盾,协力建立健康产业链

深刻理解“四个革命 一个合作”的能源发展

战略,正确认识水电作为可再生清洁优质的商品

价值和社会价值,对争取四川水电在全国范围内

优化配置,促成新增外送通道加快建设,从根本上

解决区域电力市场主要矛盾具有重要作用.而正

确把握主要矛盾“季节性”这一特点,更有助于市

场主体各方充分认识全年性的供需形势,降低用

户及其代理商对市场利益分配的过分要求,正视

水电的商品价值市场体现,平衡市场各方利益分

配矛盾.同时,争取从政策上引导季节性电力需

求增量,减轻行业性弃水压力,缓解发电企业间季

节性竞量竞价的矛盾.

３．２　提升营销管理能力,化解适应性矛盾

针对水电企业营销管理工作与新形势的不适

应性矛盾,应着眼于市场化的新要求、新特点,以
市场为导向,着力于企业营销管理的体制完善和

能力建设.

３．２．１　规范化的营销体系建设

针对区域电力市场特点,建立一套以市场为

导向,集分析、计划、执行和控制功能为一体的责

任明晰、响应迅速的营销管控体系.体系建设着

眼于顶层设计,梳理目前模式与市场机制的不适

应性,研究契合市场发展趋势,建立具有前瞻性的

管理模式.如充分利用面向市场的销售平台,整
合营销资源,形成功能较为完善的中心化市场营

销管控体系.

３．２．２　专业化的营销队伍培养

电力市场正逐步向平台化、金融化的交易路

线发展,客户争取、客户服务正向普遍商品营销方

式过渡.要针对市场营销从业人员专业短板,系
统性开展营销相关知识、技能的培训,针对性进行

交易实战的淬炼,广泛地开展同业交流研讨,辅以

绩效体系激励考核,着力形成以形势研判为指导、
以方案精算赢市场、以专业交易获收益的专家型

市场营销团队.

３．２．３　信息化的营销技术支撑

我们处在信息时代,信息系统无疑是做好电

力营销工作的基础.建立与市场化相适应的信息

系统,使之成为信息的收集、汇总、整理、分析的平

台,为趋势预测、竞争判断、交易决策、交易分析、
客户管理等方面发挥数据转化为发现事物规律性

的作用,实现更大范围的信息共享,为营销管理提

供有力的技术支撑.随着现货市场的开启,适时
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的供需形势判断、电网潮流节点的分布、同业水情

状况等相关的营销情报系统对科学交易决策、获
取市场收益将起到人力难以替代作用.

３．２．４　集约化的市场决策交易

随着电力市场规模化扩大和交易平台的完

善,市场交易频次和份额将逐步增大.水电企业

分散性的交易极可能由于信息不准、操作错误给

企业经营带来重大经济损失.集约化的市场交

易,有利于交易前的分析讨论、交易决策,交易过

程的相互监督、纠错,快速的市场需求响应.在营

销信息化不够完善的阶段,集约化的市场决策交

易是水电营销管理必要的现实举措.

３．２．５　特色化的经营策略

对具有调节能力的电厂,应主动担负季节性

调峰的责任.同样一库水,调配得当,既能缓解枯

期电力供应刚性需求,又能获得比均衡发电约高

１．５倍的收益(见表１),资源优势能最大限度地转

化为社会效益和经济效益.对于径流式电站,发
电能力集中在电力过剩的丰期,在最大限度的争

取政策性电量的基础上,借助售电平台资源整合

的优势,统筹与枯期有发电能力的电站协同,实现

优势互补、量价提升.同时,因地制宜多渠道拓展

售电空间,角力现货市场,力争增发减弃.对在区

域拥有多种类型电站的发电企业,营销工作着眼

于全局,形成体系化的营销策略.以龙头电站带

动流域优化协同,以促进整体电量及电量结构优

化;径流式与有调节能力电站的季节性电量互补,
争取较好的市场电价水平;特殊地区、受限断面依

据专线直供、园区直供、水电示范消纳区建设等政

策,因地制宜进行营销策略设计,对改革创新、改
善经营具有重要的现实意义.

表１　四川电力市场电价浮动原则

项　目 枯期电价 丰期电价 平水期

优先电量

浮动原则
基准价×１．２４５ 基准价×０．７６ 基准价

市场电价

浮动原则

指导价×
１．２４５±２０％

指导价×
０．７６±２０％

指导价±２０％

３．２．６　快速化的市场响应

电力市场化交易的趋势是集中化和平台化,
供需形势在一定时期内超过预期时,将由传统的

调度平衡转为市场化交易平衡.而四川电网电力

资源和负荷的逆向分布特征,“大水电、小电网、弱
联系”〔４〕的运行特性,更使供需形势在一定时间

内可能发生较大的变化.水电企业各级营销人员

应当保持敏锐的市场意识,把握市场快速变化节

奏,合理运用交易规则和方式,抓住一切可能的增

发、增收机会.如２０１９年８月,四川某地山洪泥

石流爆发,导致３２．３万kW 装机受灾停发,当月

超２亿kWh电量需要市场化平衡.能够对市场

需求快速响应,就能为增发增收抢得先机.

３．２．７　协作化的市场营销延伸

即将全面展开的现货交易,市场形势、潮流分

布、水情预测、运行方式、接带能力、交易决策等产

销信息融合;实时报价报量,分段交易出清、实时

偏差考核等工作交织,市场营销工作向生产一线

快速延伸.准确把握现货交易的特点,结合企业

生产经营具体情况,建立以营销团队专业化分析

决策为支撑,生产团队因时而应交易操作的产销

协作大营销体系,对实现现货市场的精准、快速反

应,在现货市场增量增收具有重要现实意义.

４　结　语

四川作为水电大省,区域电力市场“供大于求”
矛盾突出,水电市场化、商品化程度高,市场竞争激

烈.水电企业市场营销工作的时效性,将直接影响

企业的经营效果.辩证地认识新形势下区域电力

市场的主要矛盾,用改革创新的思维持续改善营销

管理与时代要求的不适应矛盾,善于在市场环境下

因地制宜形成特色化经营策略,不断提升大营销机

制下的快速应对能力,是新形势下水电营销工作应

对电力市场化的有效应对举措.
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