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引言

近些年随着供电的持续性发展，营销工作的精细化管理显

得非常突出，强化过程中管理以及基础性管理，营销工作获得
了明显的成效。在电力企业的经营体制转变以及电力供求矛盾

问题不断加重的环境之下，对于国家可持续发展策略的引导下，

电力企业必须基于民众的实际需求，突出服务的个体化以及差
异化，强化客户的满意度，从而实现自身价值的体现。对此，探

讨电力企业营销中的客户关系管理具备显著实践性价值。

1  电力企业营销中的客户关系管理必要性
目前来看电力企业的营销过程中客户关系管理具备比较突出

的作用与必要性，其重点在于：1、强化客户关系管理属于电

力市场竞争的强化途径。电力在终端能源的市场份额中占比仅
为20%，明显低于国家相关水平，电力营销可以满足基本的经

济规律，优质性服务可以引导用户在多种能源中选择消费，在

新形势下，电力企业和客户关系必须从管理、被管理的角度上
改变了服务与被服务，这也是电力企业和客户保持正确关系的

关键[1]；2、强化客户关系管理属于社会对企业员工的客观要

求。近些年随着我国经济社会的持续性发展，城乡居民生活水平
得到了明显的改善，社会各个领域对于供电与精细化供电、优质

性供电显得非常重要你。供电企业属于国民经济支柱性产业，企

业必须不断提高自身竞争力，确保地方经济社会发展，并承担建
设、运营以及发展任务属于电力企业的重要发展责任，这也是供

电企业提高供电服务水平提出的客观要求；3、缓解关系营销。关

系与网络属于供电企业品牌营销的重要途径，但是供电企业将关
系营销单纯理解成为拼接人脉关系，从而为企业提升更多的收

益，为了更好的吸引投资并获得收益，企业方面并没有整整理解

营销含义，此时对于关系营销的过多重视必然会导致资源浪费，
同时也很容易导致企业内部管理的疏忽。

2  电力企业营销中的客户关系管理策略

2.1构建优质服务机制
首先，需要满足社会的基础需求，社会经济的发展根本在

于物质保障，电力供应的关键性问题在于影响人们的社会生活

与经济发展，供电企业方面应阿东有责任为社会的发展贡献自
己的力量[2]；其次，满足用户的基础需求同时，基于市场经济

发展的基础上，供电企业的营销理念也应当不断的转变从而满

足客户的实际需求，尤其是严格落实以人为本原则，客户属于
电力市场营销的重点对象，客户对于电力产品的需求属于多元

化且不断转变的，这就需要基于客户的实际需求不断的优化与

改进服务模式，为企业的持续发展提供支持；最后，供电企
业的发展期间需要高度重视经济利益与社会效益之间的矛盾冲突

协调性，需要电力企业有意识强化企业优质产品以及优质服务
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的宣传，规范用电需求的同时强化用电的政策法律规定，促使

客户可以更好的用电。

2.2优化管理模式
供电企业当中管理人员以及员工需要基于人才市场需求，

引进相应的竞争与优胜劣汰机制，在供电企业的内部管理期间

需要基于市场竞争以及优胜劣汰等基础原则，构建任人唯贤的
基础性用人机制，并为供电企业的发展形成资源配置，并配置

多层次人才。管理人员应当基于领导风格，并对供电企业的发

展形成影响，直接决定供电企业的管理客户关系能力，并促使
供电企业内部的经营管理效率以及整体收益得到提升，按照管

理人员的具体风格特征可以划分为不同小组，以便于实现对客

户关系的改善，促使供电企业的客户关系得到优化。
2.3强化队伍建设

高度重视电力营销期间的队伍建设，提升电力营销队伍的

营销意识以及整体素质水平，针对性提升电力营销队伍的综合
服务水平，在电力营销工作期间，需要应用激励性政策方式鼓

励员工提高自身的工作思想，同时在电力营销工作中保持整体

素质水平，为供电企业的工作效率、有序性开展奠定基础支持。
另外，想要更加彻底的改变电力营销团队的服务人员专业素质

水平，不能缺乏长远性发展目标。在队伍建设期间需要注重培

训教育，定期开展培训强化人员在工作中的责任感与主动性。借
助任务型宣传团队方式构建客户服务团队，从而为客户提供更

加全面的帮助。

3  总结
综上所述，供电企业应当将客户关系管理的理念贯穿在企

业市场经营活动过程中，基于科学技术的持续性发展，供电企业

需要基于传统拉关系的客户管理模式上不断的转变与满足新时代
环境下的客户管理方式，实现市场的拓展，从而实现对已有与潜

在客户群体的挖掘与巩固，尤其是应用网络经营模式实现对高利

益市场的挖掘，特别是发展高利润业务模块，提高自身的综合经
营收益。
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