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01 电力营销管理概述



电力营销定义
电力营销是指电力企业在变化的市场环境中，以满足人们的电力消费需求为目的，

通过电力企业一系列与市场有关的经营活动，提供满足消费需要的电力产品和相

应的服务，从而实现电力企业开拓市场、占领市场的目标。

电力营销特点

电力营销具有连续性、差异性、多变性和不可存储性等特点。

电力营销的定义与特点



随着市场经济的发展，电力市场逐渐由卖方市场向买方市
场转变，电力企业需要积极适应市场变化，加强电力营销
管理，提高市场竞争力。

适应市场经济发展

电力营销以满足客户需求为中心，通过提供优质的电力产
品和服务，提高客户满意度和忠诚度，进而实现电力企业
的经济效益和社会效益。

满足客户需求

通过电力营销管理，电力企业可以合理配置资源，降低经
营成本，提高经营效率和管理水平，促进企业可持续发展。

促进企业可持续发展

电力营销的重要性



目标
电力营销管理的目标是实现电力企业的经济效益和社会效益最大化，具体包括

扩大市场份额、提高客户满意度和忠诚度、降低经营成本等。

任务
为实现上述目标，电力营销管理需要完成以下任务：制定营销策略和计划、组

织营销活动和推广、管理销售渠道和客户关系、评估营销效果和改进营销策略

等。

电力营销管理的目标与任务



02 电力营销管理策略
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根据电力企业的资源优势和市场需求，明确目标

市场，如工业用电、商业用电、居民用电等。

确定目标市场

对目标市场进行细分，了解不同客户群体的用电

需求和消费特点，为制定个性化营销策略提供依

据。

市场细分

根据市场细分结果，确定电力企业在目标市场中

的定位，如优质服务商、创新引领者等。

市场定位

市场定位策略



研发新型电力产品，如智
能电表、分布式能源等，
满足客户的多样化需求。

产品创新 服务提升 品牌建设

优化客户服务流程，提供
便捷、高效的电力服务，
如线上报修、智能缴费等。

加强电力企业品牌建设，
提高品牌知名度和美誉度，
增强客户黏性。

030201

产品与服务策略



成本导向定价

根据电力产品的成本结构，制定合理的销售价格，确保企业的盈
利空间。

竞争导向定价

根据市场竞争状况，灵活调整价格策略，以保持竞争优势。

需求导向定价

针对不同客户群体的需求特点，制定差异化的价格策略，实现精
准营销。

价格策略



03

合作渠道

与相关企业或机构建立合作关系，共同推广电力产品和服务，

实现资源共享和互利共赢。

01

直销渠道

通过电力企业的自有销售渠道，如营业厅、官方网站等，直接

向客户销售电力产品。

02

代理商渠道

与代理商合作，利用其销售网络和客户资源，拓展电力产品的

销售渠道。

渠道策略



通过电视、广播、报纸、
网络等媒体进行广告宣传，
提高电力产品的知名度。

广告宣传

组织各种营销活动，如用
电知识讲座、节能展示等，
吸引潜在客户关注和使用
电力产品。

营销推广

建立完善的客户关系管理
系统，定期与客户保持沟
通和互动，提高客户满意
度和忠诚度。

客户关系管理

促销策略



03 电力营销管理实施措施



优化营销资源配置

合理分配人力、物力、财力等营销资源，提高资源

利用效率，满足营销活动需求。

建立完善的营销管理制度

制定科学、合理的营销管理制度，规范营销

行为，确保营销活动的合规性和有效性。

构建高效、灵活的营销组
织架构
根据企业战略和市场需求，设计合理的营销

组织结构，明确各部门职责和协作方式，确

保营销活动的顺畅进行。

建立完善的营销组织体系



深入了解市场需求

通过市场调研和分析，掌握目标

市场的需求和特点，为营销策略

的制定提供有力支持。

关注竞争对手动态

密切关注竞争对手的市场表现、

营销策略及产品特点等，以便及

时调整自身策略，保持竞争优势。

把握市场趋势

关注政策变化、技术进步等宏观

因素，预测市场发展趋势，为企

业战略决策提供依据。

加强市场调研与分析



完善营销制度
建立健全的营销制度，包括销售管理、市场推广、客户服务等方面
的规章制度，确保营销活动的规范化和标准化。

强化风险管理
建立风险识别、评估和应对机制，降低营销活动中的风险，保障企
业利益。

简化营销流程
优化营销流程，减少不必要的环节和审批程序，提高营销效率。

优化营销流程与制度
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