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摘 　要 　为充分利用上游气田 、管道 、储气库等供气能力 ，缓解管道和储气库的调峰压力 ，合理满足下游用户

市场需求 ，实现公司销售收入最大化 ，西气东输管道公司在天然气销售过程中引入关系市场营销方法 。结合用户

天然气价格 、用气负荷 、需求量 ，以及天然气销售公司与下游用户的关系程度等因素 ，探索出一套天然气营销策略 ，

实现灵活地对用气高峰和用气低谷时期已商业供气用户的优化组合 。通过初步实践 ，预计 ２００５ 年实际销售气量

达到上游气田和管道所允许的供给气量 ，既获得一定额外气收入 ，又促进了天然气销售最优和管道安全 、平稳运

行 。关系市场营销强调双方建立长久的合作关系 ，共同解决双方出现的问题 ，这种策略对于西气东输天然气销售

和缓解西气东输管线调峰压力是可以借鉴的 。
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一 、关系市场营销及作用

　 　市场营销策略大致经历了 ４P理论 、４C理论和 ４R
理论［１］

３个阶段 。目前市场营销的新方法主要有直接

市场营销 、关系市场营销和定制市场营销 ３ 种 。其

中 ，关系市场营销是美国 ２０世纪 ８０年代企业界和理

论界所重视的一种营销策略 。根据美国著名学者菲

利普 ·科特勒的解释 ，关系市场营销是买卖“双方之

间创造更亲密的工作关系与相互依赖关系的艺术” 。

关系市场营销的直接目标是同顾客结成长期的 、相互

依赖的关系 ，发展与企业及产品之间连续性的交往 ，

以提高品牌忠诚度和巩固市场 、促进销售［２］
。

　 　 “西气东输”天然气交易主体为中国石油与各下

游燃气公司 、大型工业和电厂企业 。 照付不议合同

作为买卖双方进行天然气交易的法律基础 ，为天然

气销售和财务结算提供了依据 。但天然气销售不能

停留在合同文本条款上 ，实际销售中需运用市场营

销的策略和方法 ，结合天然气销售规律和管道运行 、

储气库的限制因素 ，以及社会和政治因素 ，尽可能实

现经济利益的最大化 。

　 　 “西气东输”引入关系市场营销策略旨在达到以

下 ４个目的 ：充分利用上游气田 、管道 、储气库等供

气能力 ，缓解管道和储气库的调峰压力 ，合理满足下

游用户市场需求 ，实现公司销售收入最大化 。同时 ，

与用户结成长期的 、相互依赖的关系 ，发展公司与下

游用户之间的连续性交往 ，以更好落实西气东输天

然气销售双方共赢的天然气市场秩序 。

二 、营销策略

　 　 天然气销量趋于最大化是获得销售收入 、管道

运行最优的前提条件 。针对某一年度 ，天然气销量

最大值取决于上游气源最大供应量和管线系统最大

输送能力 。确定全线允许销售的最大值（即最大供

气量）后 ，实现上述目的 ，可转化为求解各下游用户

用气量的最优组合 。参考因素为用户天然气价格 、

用气负荷 、实际需求量 ，以及天然气销售公司与下游

用户的关系程度 。

　 　销售公司与下游用户的良好关系为获得年最大

销量提供了很多种下游用户用气量的组合 。在此类

组合中 ，结合用户天然气价格和用气负荷因素 ，可以

得到一组既满足年销售收入最大 ，又使管线运行比

较平稳 、可操作的销售量组合 ，用来指导销售安排 。

　 　西气东输销售公司在关系市场营销策略的应用

中 ，鼓励需求量小的用户让出年合同量份额 ，需求量

大（超过年合同量） 、天然气价格高的用户将可以获

得额外气供给 ；需求量较大的用户在用气高峰时采

取使用备用能源 、调峰设施 、减少额外用气量 ，以及

限制某些项目生产等手段缓解西气东输管线供给压
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力 ；在全线用气低谷时鼓励需求量大的用户使用额

外气弥补市场需求 ，鼓励需求量小的用户发展天然

气市场 ；依靠销售公司 、下游用户和当地政府三方协

调的手段 ，调控用户需求和用气负荷 。

　 　 为了在天然气销售过程中落实关系市场策略 ，

采取了如下步骤［２］
。

　 　 （１）筛选并找出值得和必须建立的下游用户 。

关系市场营销并非在所有用户中都经济有效 ，必须

选择那些需求量较大（超过年合同气量）的用户 ，同

时尽量避免受政治因素较大的用户作为首选 。可对

这些选定的用户采用 ABC分类技术 ，如将天然气价

格高 、关系稳定的用户为 A 类 ；价格较低 ，关系一般 ，

或价格较高 ，关系受其它因素制约而影响双方合作

的用户为 C类 ；其它纳入 B类 。

　 　 （２）详细了解用户的市场发展规划 、具体用气结

构 、能源备用情况 ，双方及时沟通 ，可与政府相关部

门建立联系 ，保证用气项目的合理规划 。

　 　 （３）分别制定长期 、年度 、季度 、月度及周的销售

计划和额外用气范围的计划 ，以及“西气东输”上游

资源 、管道和储气库等系统逐月的供气能力规划 ，确

定针对该用户的协作方案 ，与关系对象建立联络和

沟通的渠道 。依据不同用户用气情况 、经济效益和

下游用户经营理念等 ，分别设计营销方案 。

　 　 （４）与用户建立的长期有效 、连续性关系 ，仅靠

合同文本是不够的 ，应注重与用户建立感情 。销售

策略要直接 ，针对性强 ，具体手段灵活多样 ，双方着

眼于对方的利益 ，用户在天然气资源许可的前提下 ，

尽可能发展天然气市场 。

　 　 （５）进行反馈和跟踪 ，分析与用户合作策略的利

弊 ，对市场营销策略进行完善 。同时 ，对用户需求情

况进行预测 ，结合用户各方面的最新状况 ，制定下一

步天然气销售方案 。通过不断修正年 、月 、日销售计

划 ，最终完成全年最优销售方案 。

三 、效果分析

　 　 “西气东输”于 ２００４年初正式商业运营 ，在当年

的天然气销售中主要出现了两方面问题 ：① 部分用

户用气量远远超过当年合同气量 ，甚至超过了 ２００７

年后的最大合同气量 ；② 而一些用户由于天然气市

场发育较慢 ，市场需求小于年合同气量 ，将承受较大

的照付不议气量的赔偿 ，影响了天然气销售 。

　 　管道公司 ２００５年初对全部下游用户进行了纵

向深入的市场调研 ，了解用户市场用气结构 、中长期

用气规划 、替代能源的准备和紧急状况下的应急预

案等 。 ２００５年首先根据上游和管道供给能力制定

日 、月 、季和年度销售计划 ；然后对已商业供气用户

进行分类 ，结合天然气价格 、关系程度等因素对用户

进行供气组合 ，确定日 、月 、季 、年的最优销售计划方

案 。公司与下游用户 、地方政府三方协调 ，用气低谷

时将额外天然气供应给需要的用户 ，用气高峰时严

格控制在合同供气范围内 ；积极引导用气较小的用

户开发天然气市场 ，以减少照付不议气量 。

　 　以 ２００５年销售情况为例 ，鉴于 １ ～ ６ 月供给能
力有余 ，大力满足重点用户的额外需求 ，同时协调该
类用户着手准备备用能源 （包括轻质燃料 、LNG 、

LPG 等） ，联合地方政府部门制定全年用气应急方
案 。由于下半年上游气田供气大幅减少 ，就对有关

用户逐步减少供气量 ，使用户有充足的时间使用替
代能源 ，日供气量控制在用户合同约定的日最大合
同量之下 。同时 ，部分地方政府部门限制某些用气
项目 ，并引导企业在用气低谷时多生产产品进行储
存 ，以备用气高峰时销售或使用 。尽管较大比例用
户天然气市场发育较慢 ，实际用气量低于合同气量 ，

全年天然气销售达到 ３８ × １０
８m３

（不包括陕京线分

输） ，与上游气田和管道供给能力基本持平 。其中全
年销售额外气超过 ２ ．５ × １０

８m３
。

四 、结 　论

　 　关系市场营销强调双方建立长久的合作关系 ，

共同解决双方出现的问题 ，这种策略对于“西气东
输”天然气销售和缓解“西气东输”管线调峰是可以
借鉴的 。管道公司与用户在日常销售过程中始终保
持联系 ，并及时提出一些建议和要求 。为促进双方

更安全 、平稳地供用天然气 ，与用户共同承担管线调
峰的责任 ，除利用储气库进行应急和调峰外 ，用户将
建立自己的调峰措施 。用气高峰时合理调配 ，用气
低谷多销售额外天然气 ，全年全线用气均衡 ，最大限
度地利用了管道的输送能力 。公司与每个用户相互

配合 ，知己知彼 ，既获得更多的额外气收入 ，同时减
小用气高峰时的管道运行压力 ，实现全年不同用气
负荷阶段销售最优 ，同时适度地满足了用户合同义

务之外的市场需求 。
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