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□  港华投资有限公司浙江区域（311100）马改军

市场营销学在天然气企业市场开发中的运用

1     前言

近年来随着国家“西气东输一线”、“陕京一线”、

“陕京二线”、“川气东送”、“西气东输二线”等几条

大型长输管线的陆续投产运行，天然气作为一种安

全、清洁、高效的一次能源，在我国大部分地区已经

得到了长足的发展。但与煤炭、石油相比，我国的天

然气消耗量在整个国家一次能源消耗结构体系中所占

的比例还是非常低的，只有不到4%的比例，这个比

例远低于24%的世界平均水平，也低于11%的亚洲平

均水平。

在国家能源发展的“十二五”规划中，明确提出

到“十二五”末期，要将天然气在国家整个能耗结构

体系中的比例在当前的基础上翻一番，达到8%的水

平，这对于天然气经营企业来说，无疑是一个非常好

的发展机会，但同时也面临着相当大的挑战。在诸多

的挑战中，首当其冲的就是如何进一步开拓天然气的

市场，与煤、柴油、燃料油、液化石油气等可替代能

源抢占市场或者直接取而代之。下面通过市场营销学

这个现代化的工具，探讨天然气企业如何在激烈的市

场竞争中立于不败之地。

2     市场营销学的定义

由于市场营销学是在上世纪80年代才真正开始

形成比较完整的理论体系，因而对于“营销”这个概

念，至今也没有一个统一的定义，但有如下3个公认

的定义：

（1）美国市场营销协会下的定义是：营销是创

造、沟通与传送价值给顾客，及经营顾客关系以便让

组织与其利益关系人受益的一种组织功能与程序。

（2）菲利普·科特勒下的定义强调了营销的价值导

向：市场营销是个人和集体通过创造产品和价值，

并同别人进行交换，以获得其所需所欲之物的一种社

会和管理过程。（3）格隆罗斯给的定义强调了营销

的目的：营销是在一种利益之上下，通过相互交换和

承诺，建立、维持、巩固与消费者及其他参与者的关

系，实现各方的目的。

3     市场营销定义的解读

上述3个定义从不同的角度分析了“营销”这个社

会活动，在这里我比较偏向于第一个定义，即营销是

创造、沟通与传送价值给顾客，及经营顾客关系以便

让组织与其利益关系人受益的一种组织功能与程序。

从营销的定义出发，结合燃气行业的特点，将

营销的定义解读为首先创造营销的机会，找到目标客

户，其次与客户充分沟通，传送价值，最后达成共

识，完成营销活动，这与“市场营销战略”的步骤也

是一致的。

4     创造营销的机会，找到目标客户

燃气行业作为市政公用行业一个非常重要的组

成部分，国家实行特许经营许可制度，特许经营期限

一般为30年，这就决定了燃气企业在一个比较长的时

期内只能在一个相对固定的区域内寻找客户，拓展市

场，寻求业务的增长点。
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一般而言，企业在市场开发的过程中，人力、物

力、财力等条件的供给都是比较有限的，这就决定了

企业的市场开发工作过程中，面对诸多潜在客户，必

须要有先后之分、缓急之别，将最容易成功、最早可

以带来效益的项目放在首要的位置，在用气量大的项

目上多花精力、多跟踪，针对不同的客户制定不同的

营销策略。

具体而言，创造机会、寻找客户首先要对整个经

营区域内，特别是企业燃气管网已经到达或者近期将

要到达的区域内的各类工业企业、事业单位、宾馆、

饭店、写字楼等企事业单位的能源消耗情况进行摸底

调研，或通过各类政府部门，或通过各类行业协会，

或通过直接登门拜访，了解这些企业使用的是哪些能

源，不同能源每年的能耗量各是多少，是否有季节性

变化，各类能源的使用成本等基本信息，特别需要关

注的是工业企业的各类能源具体是如何使用的，即在

生产的哪些环节需要使用到什么能源，这些能源消耗

后起到的作用是什么，这对于燃气企业制定相应的市

场营销战略具有非常重要的指导意义。其次是对调研

所得的各项数据进行分析，找出各类大大小小的潜在

客户，利用市场营销的“漏斗原理”将各类潜在客户

进行分类，确定不同等级的目标客户，一般可分为3

个等级，如图1所示：

当然每个客户为企业带来的效益是不同的，而漏

斗原理强调的更多的是成功率，在其他条件相仿的

情况下，可以将用气量大的目标客户的开发等级适当

提高。

5     与客户充分沟通，传送价值

对于上述3种处在不同级别的潜在客户，分别采

取不同的营销策略。当然有一个非常重要的前提条

件，那就是客户的需求，一方面从客户的角度出发，

直接从客户那里得知他们需要什么样的服务，他们期

望企业为他们做些哪些事情；另一方面从燃气企业专

业的角度出发，告知客户我们不仅可以为他们提供清

洁、高效、优质的天然气，为客户降低运营成本，带

来更高的经济效益，而且可以为客户提供更专业的服

务，提供更多的安全保障等。在与客户的沟通过程

中，一份漂亮的项目策划书是必不可少的，内容可以

包括项目方案情况说明，各类能源的经济比较分析，

客户投资回收期，为客户带来的经济效益，燃气企业

的增值服务等，这样就可以将“价值”有效的传送给

客户。

需要补充的是在与客户沟通、传送价值时，找

对人也是非常重要的，很多的时候一份非常完美的方

案，由于种种其他原因，企业老板或者能拍板、能做

决定的人却一直不能得到相应的信息，致使项目搁

浅，不能达成企业和客户双赢的局面。

6     达成共识，完成营销活动

前面所做的所有工作，都是为最后达成共识，签

订合同而服务的。任何一个项目合同的签订，都免不

了经过多次的谈判，包括合同价款的谈判，项目实施

前期、中期、后期供需双方的权利与义务，项目竣工

通气后供需双方的其他约定等，在双方不断地讨价还

价、不断地相互做出让步的情况下，谈判方可顺利进

行，项目才可能朝着大家共同期望的方向发展，最终

合作成功，达成供需双方双赢的美好局面。

当然，市场开发不是以合同的签订或项目竣工通

气为终点的，后期的客户服务工作也是相当重要的，

这样才能进一步赢得客户的认可，提高客户满意度，

赢得客户的忠诚，否则一旦出现替代能源竞争的情况

下，很容易就出现客户的流失，给企业造成不可挽回

的损失。

总之，市场开发绝对不只是市场开发部门的事

情，企业市场的不断拓展，效益的不断提高，应该是

企业市场、工程、运行、客服、安技等多个部门共同

参与、紧密协作的成果，运用市场营销的工具，遵守

市场运作的客观规律，对企业的发展具有极其重要的

指导意义。
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