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Abstract 
With the continuous development of economy and people’s living standards improving, the power 
industry which closely relates to the broad masses of people’s daily life and production activities 
also presents the new situation under the new development opportunity. Due to the current in the 
electric power industry in our country, power supply enterprise has the characteristics of mono-
poly and regional proprietary; this makes the control of electric power marketing in the hands of a 
power supply enterprise. At the same time, the current power supply enterprises in organization 
and management aspects such as the relatively backward mode and strategy in a certain extent 
affect the stability of the electric power marketing development. Therefore, the current power 
supply enterprises should strive to strengthen market research to explore a series of scientific 
and good marketing strategy, and with reasonable according to the law of market supply and de-
mand conditions, provide consumers with better service, so as to effectively contribute to the 
reform of the electric power market development. 
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摘  要 

随着经济的不断发展与人民生活水平的显著提高，与广大人民日常生产、生活活动有着密切联系的电力

行业也在新的发展机遇下呈现出新的态势。由于当前在我国的电力行业中，供电企业具有垄断性与区域

专营性的特点，这就使得电力营销的主导权一直掌握在供电企业手中。与此同时，当前供电企业在组织

管理等方面其较为落后的模式与策略在一定程度上又影响了电力营销市场的稳定发展。因此，当前供电

企业应当着力强化市场研究工作，探索一系列科学有益的营销策略，并在合理依据市场供求规律的前提

条件下，为消费者提供更好的电力服务，从而有效促成电力市场的改革发展。 
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1. 引言 

就现实状况而言，当前由于电力行业在经营与运作上的特殊性，供电企业针对电力营销所做出的专

业性营销策略分析才刚刚起步，供电企业尚未建立一套较为完善与科学的电力营销体系。而电力营销不

仅仅是一个经济领域的概念，它更是供电企业在面对现实需求时应当着力解决的重点问题。为了确保供

电企业能够更好地为消费者服务，更好地促进自己发展壮大的进程，这就要求供电企业既要不断探索新

型电力营销策略，又要及时把握和利用好市场供求规律。具体来说，供电企业在对当前国内外电力市场

营销现实状况有一个基本了解的前提之上，应就电力营销概念及其具体策略进行具体研究，同时还应当

通过分析电力市场供求关系以建立起与之相应的市场供求规律教学模型，从而为实践营销活动提供有益

参考和指导。 

2. 电力营销策略分析 

2.1. 电力商品的特性分析 

2.1.1. 无形性 
无形性是电力商品的基本特征之一，具体来说，电力商品具有无形无相、无色无味、速度快、危险

性高等特点。一般来说，作为商品的“电力”不能被直观地发现或者感知，只能够通过其他的检测手段

或者指标(例如电压、频率等)来反应。在提倡生活中，人们不能确切地感知到电力，而在商品交易过程中

也直接省略了交易双方进行当面交易的步骤，而是采用类似于网络交易的模式来进行[1]。 

2.1.2. 非储存性 
非储存性是电力商品的另一基本特征。非储存性主要是指电力商品在提供和使用过程中都是以瞬间

消耗的方式进行，而无法进行适时储存。根据电力商品的这一特性，就直接要求了供电企业在供电活动

中需要严格依据具体消费对象的用电需求来进行规定电能的生产。由于电力商品无法储存，供电企业所

提供的电能一旦过少，就会很容易对个人、企业甚至整个社会的正常运作都起着重要影响[2]。此外，电

力商品在输送和使用过程中都需要以电网充当其媒介载体，因此在实际电力商品交易过程中，要确保电

力商品的质量，首要确保电网的质量。 
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2.1.3. 公用性 
电力商品的公用性指的是其应用对象的广泛性与全面性，而不是单一的个体或者群体。电力上限的

公用性主要是为了实现社会稳定和国家安全，同时，不断扩大电力商品的公用性，又能够使得各行各业

通过电力商品而不断创造出更高的经济效益，从而进一步推动整个国家的经济发展进程[3]。电力商品的

公用性直接体现出了电力对于国计民生和经济发展的重要作用，供电一旦出现故障，所产生的后果极其

影响是不可估量的。 

2.2. 电力营销市场的特征分析 

2.2.1. 供需双方的平衡性 
供需双方的平衡性主要是基于电力商品的非储存性而来的。由于电力商品其生产、输送、消费等过

程都是在瞬间完成的，电力商品的非储存性也就直接造成在市场交易过程中交易双方供求的平衡与协调。

具体来说，电力商品的生产与消费直接与市场供求挂钩，消费者需求多少电能，供电企业为其提供多少

电能，这也是在社会主义市场经济规律下所规定的必然交易特征[4]。在市场供求关系中，电力商品其需

求量相对而言变化幅度不大，供电企业供电的变化量也随之较小，因此，依据供需双方的平衡性这一特

点，供电企业所要完成的研究课题是既要有效满足人们的日常生活需求，又要最大化的追求企业的合理

经济效益。 

2.2.2. 各行业利润不同 
电力商品就本质而言，它是一种电能，而就用途而言，它不仅仅能够用于直接消费，同时还能够作

为二次能源作用于目标生产资料。这一性质规定了电力商品的同质性特征，即在同一电网中，电力商品

其表现形式都是一致的。而在具体的电力市场中，由于行业的不同与消费者之间的差异，同质的电力商

品在市场经济活动中往往体现出不同的表现形式，或者其销售价格差异较大，或者其所带来的经济利润

参差不齐，而这也就直接造成了市场规律对电力商品的外化影响。通过研究电力商品在不同行业中所呈

现出来的不同利润，有利于供电企业依据市场需求制定出相应的电力营销策略。 

2.2.3. 市场容量的区域性 
市场容量的区域性指的是在电力商品的流通过程中，电网是电力商品能够进行经济交易活动的唯一

方式，电网的质量决定了电力商品的质量，电网规模的大小直接关系到电力市场容量的大小。由于电网

在铺设活动中具有区域性的特点，这也就直接决定了电网在设置的过程中受到用电结构与电能分布的主

要影响。电网的覆盖面直接决定了电力市场的区域性，而电网的结构方式在实际电力流通的过程中又对

市场容量起了反作用。 

2.3. 市场营销理论——4P 理论 

在传统的市场营销理论当中，影响营销活动的因素包括可控因素与不可控因素两部分，而市场营销

则属于不可控因素。当前有相关学者专家通过发展前人所提出的市场营销组合理论，将影响市场营销活

动的主要因素归类为四种，即产品(produet)、价格(priee)、分销(plaee)、促销(pormotion)，统称为 4P 理论

[5]。4P 理论认为，在市场营销活动中，成功的营销应当包括四要素，即合适的产品，合适的价格，合适

的分销策略与合适的促销策略。 

2.3.1. 产品 
在企业市场营销组合理论中，产品是市场营销活动的中心。由于市场营销的主要目的是为了满足市

场需求，这就需要通过产品服务来实现。产品策略在市场营销活动中起着直接影响其他营销组合策略的
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重要作用，因此当前在电力商品的市场营销活动中，供电企业应当在产品这一块充分挖掘与发挥出自身

的优势，从而确保自身在激烈的社会竞争中占据一席之地。具体来说，产品策略最为重要的是要打造消

费者所喜欢的产品，就电力商品而言，由于其非储存性特点，因此供电企业在为消费者量身打造相应的

电力服务时，应当根据不同的电力使用需求而提供不同的电力套餐，以供消费者能够在众多选择中选取

自己所最为适合的一种。 

2.3.2. 价格 
价格是市场营销活动中不可或缺的重要组成部分，在电力商品的市场交易过程中，价格的合理性与

产品的畅销性、服务的持久性有着密不可分的关联，在市场活动中它也是企业用于市场竞争的主要手段。

市场营销组合策略中，价格策略能够对其他策略产生巨大的影响作用，同时也受到市场供求关系的影响，

这就要求我们在制定电力商品价格及其相关收费标准时，应当依据科学合理的理论依据，以实践经验为

主，制定出既有市场竞争力，又能确保企业自身经济利润的价格区间。 

2.3.3. 分销 
分销主要是指产品经历了生产、销售、使用等一系列环节才能真正称之为商品，才能实现其商品价

值和使用价值，才能切实为商品生产者带来直接的经济效益。而我们不得不承认的是，在社会化大生产

日益发展壮大的新时代背景下，商品的生产者与消费者在经济市场中出现背离的情况已经越发频繁，而

这种背离就对商品的正常流通以及商品市场的正常运作造成了一定的阻碍。为了维持市场秩序，企业往

往需要通过相应的中介将生产者与消费者重新连接起来。就电力商品而言，为了确保电力商品能够成功

由生产领域进入消费领域，供电企业应当重视电力商品在流通环节当中的具体运作，通过创建或者给予

特定的范围和实践，帮助消费者自主选择电力产品，以实现企业的营销计划。 

2.3.4. 促销 
在具体的营销环节，促销是一种能够充分展示商品优势特点、有效吸引购买群体的主要销售方式。

现代化的商品促销活动所依托的是复杂的人际关系与商品的卖点发掘，仅仅依托优质的商品、低廉的价

格与稳定的销售渠道并不能很好地完成招揽大量消费者进行消费的目的，只有切实考察好市场信息，根

据市场供求关系与企业的优势特点，充分发挥多种有效形式，扩大宣传力度，提高产品的知名度，才能

真正地激发消费者的消费欲求，从而完成商品的促销活动[6]。 

3. 电力营销供求规律研究分析 

3.1. 市场供求分析 

供求关系是管理经济学基础理论知识的主要组成部分之一，它通过揭示市场环境下生产者与消费者

之间的具体经济关系及其变化规律，从而对市场的需求和供给之间的关系进行合理的调节。分析需求与

供给的关系，有利用通过商品价格变化的机制对市场发展趋势和方向进行有效预测，从而帮助企业管理

者能够准确地把握住市场运作规律，以便不断提高自身的管理决策能力，同时也在激烈的市场竞争中抢

占先机[7]。具体来说，供电企业要对市场供求规律有一个全面而客观的认识，就要通过各种途径分析社

会总供给、总需求与当前市场物价水平的关系，并建构起市场供求下需求量和需求关系、供给量和供给

关系的曲线结构图。 

3.2. 需求量与需求曲线 

需求量指的是消费者在某一特定时期，对于某一特定的维持在一定价格水平的商品所理想并且能够

购买的商品数量。需求在经济学原理则具体表现为有效需求，它指的是消费者在消费过程中购买欲望与
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购买能力的有机结合。购买欲望与购买能力二者相辅相成，缺一不可。仅有购买欲望而无购买能力说明

消费者对目标商品并不具有真正的需求，而仅有购买能力而无购买欲望则说明消费者并无对目标商品的

渴望。在市场供求关系中，影响到消费者需求的因素既包括商品自身的质量、价格，同时也与商家的促

销活动、消费者的个人喜好等因素有密切的关系，构建需求量与需求的曲线图，就要将影响需求的因素

作为自变量，将需求作为因变量，通过函数形式来表现需求与需求量之间的关系，进而指导供电企业管

理者对市场供求规律有一个准确的认识。 

3.3. 供给量和供给曲线 

供给量指的是生产方在某一特定时期和特定的成本条件、生产环境中所愿意并且能够生产销售的产

品数量，新产品与存货产品共同组成生产者的供给量。而供给指的则是生产方在生产过程中供给欲望与

供给能力的有机统一。供给欲望与供给能力二者密不可分，互为补充。仅有供给欲望而无供给能力说明

生产者实际上并不具有真正的供给能力，而仅有供给能力而无供给欲望则说明生产者并无对具体商品的

供求意愿。目前影响供给的因素相对于影响需求的因素而言要更为复杂，在市场经济活动中，不仅仅经

济方面的因素会影响市场供给，非经济方面的因素也会对市场供给产生重要的影响作用。具体来说，电

力商品的供给出了要受到供电企业所制定的价格因素影响之外，同时还与电力商品的经营成本、电网技

术、政府经济调控政策等因素息息相关。由于在市场经济条件下，供电企业的最终目的是为了追求最大

化的经济利润，因此，为了追求电力商品产量的最大化与销售收入的最大化，供电企业应当有效利用好

市场经济环境下的内部条件和外部因素，真正实现通过供给把握市场规律的目标。 

4. 结语 

综上所述，尽管我国的电力行业近年来取得了飞速的发展，然后供电企业在营销管理活动方面的发

展现状依然不容乐观。为了切实提高供电企业的经营管理活动，为人民提供更好的电力服务，供电企业

应当积极研究探索新型电力营销政策，并合理利用好自身资源准确把握市场规律，从而不断提高供电企

业的市场竞争力，促进电力市场在新时期的改革发展进程。 
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