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二 零 二 零 年 八 月

一.售电公司的主要类别

《关于推进售电侧改革的实施意见》（简称配套五）将售电公司分三类：第一类是电网企业的售电公司；第二类是社会资本投资增量配电网，拥有配电网运营权的售电公司；第三类是独立的售电公司，不拥有配电网运营权，不承担保底供电服务。

配套五规定的第一类为电网企业的售电公司，意味着电网企业的售电公司可以参加竞争性售电业务，那么如何保证售电公司间公平竞争？第二类拥有配电网运营权的售电公司，是否会导致配售不分？如何监管？这些问题都有待于在后续实践中探索和解决。

没有电力的生产显然就不会有电力的销售。因此，笔者将售电公司也分为以下三类：

第一类为拥有发电背景的售电公司；

第二类为拥有输配背景的售电公司；

第三类为不拥有发输配背景的售电公司。

发电企业理所当然地要将自己生产的电力进行销售，也就是说发电企业本身就是“发售一体”的企业；输配电与售电必须分开这才符合“管住中间、放开两头”的改革架构；不拥有发输配背景的售电公司实际就是轻资产的售电公司，属于典型的中间商。

鉴于配套五规定的第一类、第二类售电公司在参与市场过程面临的问题，建议售电侧放开之初，对这两类公司要慎重准入并加以区别对待，重点培育独立的售电公司。

二.售电市场的销售渠道

谈售电首先要区分批发业务和零售业务。从市场的销售渠道上讲，售电市场一般分为批发市场和零售市场。发电企业与大用户、零售商通过批发市场开展较大批量的电力交易；零售商与小用户通过零售市场开展较小批量的电力交易。零售商在批发市场上购买电力，然后转售给不愿意或不允许参加批发市场买卖的用户。因此，可以说，发电企业就是批发商，售电公司都是零售商，不管它是哪一类或背景如何。发电企业如果不只满足于电力批发业务，想批零兼顾，那就去组建售电公司，通过售电公司开拓电力零售市场。

许多未开展售电侧改革的地区所开展的大用户与发电企业直接交易，实际上只是批发市场的批发交易，没有零售市场上的零售交易。

广东售电侧改革的一个特点就是在电力市场交易中率先引入了售电公司，探索了批发市场与零售市场的同步建设和开放。

按照国际经验，大多数居民与工商业用户等小用户不会实时对电能价格变化作出响应，缺乏专业人员，且全部参加与发电企业的直接交易会造成交易费用大。这就为零售商的存在提供了必要条件。

三.售电公司的组建模式

如何成立售电公司，是独资还是合作成立售电公司，这是众多售电公司成立之前都要思考的问题之一。下面就不同出资人组建售电公司的优劣势和可行性进行比较分析。

相信发电企业不会仅满足于在批发市场争抢“蛋糕”，组建售电公司、进军零售市场将成为其必然选择。撇开体制机制不说，发电企业成立售电公司具有天然的优势，由于坐拥发电资源，其售电公司开展零售业务只要接受售价即可，而非发电企业投资人背景的经销商却始终面临购售差价的风险。
另外，发电集团成立区域售电公司可以达到两个目的：一是通过整合队伍，改变队伍零散、信息分散的弊端，变“掌”为“拳”，建立“区域一体化”营销体系和协调机制。二是统筹资源，改变各自为战的弊端，统筹协调区域内发电企业的售电业务，开展集中报价与操盘，发挥区域整体优势，提高市场竞争力。

民营企业和社会资本组建售电公司，大多数不具有发输配背景，要实现持久发展，就必须具有防范购售差价风险的能力和实力，通过严谨细分用电市场来选择目标客户，练就一套勇闯天涯的“秘籍”，针对性的增值服务一定是一个方向。随着售电业务的逐步放开，零售市场的空间将会足够大，发电企业成立的售电公司也难以独霸天下。相信未来的售电市场将是各类售电公司优胜劣汰与共生共存的情景。
笔者认为，除上述两种主要组建形式外，售电公司的组建方式还有很多。
发电企业之间连横组建售电公司，其主要动机是避免恶性竞争；发电企业与大用户之间合纵组建售电公司，其主要动机是通过“联姻”来抱团取暖、规避市场风险，谋求建立长远的互利互惠、合作共赢的新型战略伙伴关系。但无论合纵还是连横组建的售电公司，其平台本身不会是与生俱来的能够巩固和永久平衡双方的利益分配，产生分歧将是必然的。因而，此类售电公司一定会面临难有作为的困境。

至于大用户独资组建售电公司，如果主要业务是为本企业代理购电，则完全没有必要；如果把其他用户作为零售的目标市场，其售电公司也没有任何独特优势可言。相关用户（如某一园区）联合组建售电公司如果主要业务是代理购电，其本质类似于售电公社或负荷集成商，这类售电公司也许将成为市场中不可或缺的一员。鉴于前文所述理由，电网企业成立售电公司以及发电企业与电网企业合作组建售电公司在此不做详细探讨，因为这类售电公司会让人们担心有借力“垄断”供电地位的意图。

四.售电公司的盈利模式

售电市场是个很开放的市场，只要愿意，谁都可以投资组建售电公司，关键是有什么样的优势能够生存和发展。独立的售电公司不是一个可以带来高回报、稳定收益的投资领域，这一点在国外市场也被证实。

售电市场开放后，对供电营业区内的各类用户提供电力普遍服务，保障基本供电的职责仍然属于电网企业。无疑，售电公司的核心业务是购售电，因此赚取购售电差价当然是售电公司的主要盈利模式。积极拓展合同能源管理、综合节能和用电咨询等多元化的增值服务也将是大部分售电公司的业务之一，这些服务可能是赚钱的，也可能是不赚钱的，甚至是免费的，但增值服务一定是有成本的。从用户用电的角度而言，由于电力产品的同质性，首当其冲的是价格说了算，谁的电价低就用谁的电，优质服务或差异化服务在价格面前起到的是“锦上添花”的作用。如果说售电价格是核心利益的话，那么售电服务可以看作是在这一核心利益基础上的一种保持粘连性“友谊”的手段。

    大家都知道，售电公司从批发市场购电后通过零售市场销售给目标用户，通过购销差价实现盈利。然而，要实现这看似简单的一购一售，不仅考验和体现的是售电公司的软实力，而且与电力市场模式有着密不可分的关系。

人才是售电公司非常重要的软实力。要赚取购售差价，首先要有通晓电力市场政策与规则，掌握电力供需变化趋势，善于市场分析和风险控制，精于报价决策、套餐设计与现货操盘，擅长客户细分及客户关系管理等各类专业人才。

就当前只有中长期市场情况下，现货市场电力价格波动带来的风险还不存在。售电公司开展业务以及实现盈利的第一步是取得用电客户的购电代理权。售电公司通过购销差价方式能否盈利的关键在于对批发市场价格预判的准确性，以及与用户谈定的售电价格。

随着市场的培育，足够多的售电公司准入市场有利于市场的充分竞争。售电公司为了规避风险和“拴住”用户，以及一些代理用户为了实现最大的利益共享，双方除签订固定价格的代理合同外，差价提成以及代理费方式也将是责任承担和利益分享的主要选择。售电公司的所谓“暴利”现象将不复存在。

五.售电公司与现货市场

电力不是一种普通商品，电力市场具有其独特性，且比其他产品市场更加复杂。

现代电力市场上，零售商存在的必要性主要是因为大多数居民与工商业用户等小用户不会实时对电能价格变化作出响应，缺乏专业人员，交易费用大。

当前的电力市场基本是在大用户直购电的基础上，逐步放开了部分中小用户以及售电公司作为市场主体。如果没有现货市场或者用户数量少，只有中长期批发市场的电力市场是一个有缺陷的市场，售电公司存在的必然性就会存疑，这种情况下，个体经纪人就可解决用户购电代理事宜。

另外，中长期批发市场存在价格发现和电量平衡两个缺陷：

一是没有体现电力的时间价格信号和位置价格信号，而分时价格是电力这一特殊商品的重要特性；

二是缺乏市场化的实时电力电量平衡机制，无法真正满足电力物理属性要求，发电、用电以及结算多采用“背靠背”方式。

因此在具备条件的地区开展试点，建成包括中长期和现货市场等较为完整的电力市场显得必要、重要和紧迫。建设良好的售电侧生态圈任重道远，现货市场建设势在必行。

六.售电公司与结算市场

    售电公司与发电企业、电力用户之间均是购售电业务关系，电网公司的主要业务职责是输配电。按照常理，电费结算与发票开具应该按照实际经营业务的流程进行。各地在改革试点中，电费结算与发票开具不得不考虑和处理好相关权责、利益、安全和风险几个方面的关系。电费结算与发票开具可以有多种方式选择。对售电公司的准入和监管与电费结算方式有很大关系，在保持电网公司集中结算的情况下，售电公司对电力市场带来的信用风险显然不大。如果售电公司负责向用户收取和结算所有电费，电费结算的安全风险将大幅提高，即便提高售电公司的准入门槛和加强监管也难以降低由此产生的风险。在电力市场初期，建议在原电费结算与发票开具基础上，试点增加由用户与售电公司结算购售电差价这一环节，这样既平衡了各方利益，又能够较好地防范售电公司的信用风险，有利于售电侧改革的平稳起步。

    一些常见问题

    1. 国家为什么要电改？

·降低企业生产成本，提高企业竞争能力，促进经济发展。

·打破垄断，保障公平，促进服务质量提高。

·通过市场手段调整能源结构，大力发展核电、风电、水电、光伏等可持续发展清洁能源比例。

·利用市场手段进行发电侧、用电侧匹配，提高能源利用效率。

华东地区发电厂装机容量大于社会实际需求量，其中包括发电成本低的先进机组及成本高的老旧机组，目前国家实行电厂发电小时数制度，即所有发电厂每年发电小时数由国家电网统一规定，目前一般在4000 小时左右，导致先进机组没法最大限度的发挥效益，老旧机组也能支撑运维。国家电改后按照市场规则，售电公司会优先找发电成本低的发电厂签约电量，这样，老旧机组面临没有用户的境地，会倒逼老旧机组进行技改或升级或者淘汰。

2. 哪些用户可以签约？什么时候可以签约？

环保不达标、违法排污、实行差别电价和惩罚性电价的用户不得参与。在 2018年签约的用户，在 2019 年履行合同，原则上 2018 年全年度都可以寻找客户。（按照惯例 11 月份要进行注册等事宜，所以 11 月前要进行签约）。

3. 电力用户不在 2018 年市场名单内，可以签约吗？

可以签约，2019 年市场名单会有更新。售电公司也会协助电力用户向政府部门申请进入市场名录。

4. 怎么判断用户是否符合市场准入条件？

在第 2 条的基础上，可以通过查看电费单、是否列入政府黑名单，判断否符合市场准入条件。电力交易中心是按照负面清单方式进行审核。

5. 什么是直供电用户？电改后市场中的一类用户和二类用户如何定义？

直供电用户是电改前与电厂进行的电力交易的电力用户。直购电用户是部分电量进行交易，且无偏差考核。2017 年电改后已经取消直供电用户，全部市场化交易。

一类用户是指参加市场化批发交易的电力用户，即用户进入市场直接与电厂进行交易；

二类用户是指参与市场化零售交易的电力用户，即电力用户通过售电公司代理与电厂进行交易。

6. 电力用户要为什么向售电公司买电，不向电厂的售电公司买电？

电厂的售电公司有价格优势，但服务跟不上，特别对于中小用户，用电量偏小，价格影响因素不大，他们需要的是综合服务。

电厂的售电公司，由原先电厂的人员构成市场开发团队，在服务方面与民营售电公司存在很大差距。

7. 电力用户中途退出市场有没有影响？

第一类电力用户进入市场化批发业务后自愿退出的，须转为第二类电力用户，向售电企业购电。原则上 3 年内不得再参与市场化批发业务。

被强制退出市场的电力用户以及自愿退出市场的第二类电力用户，原则上 3年内不得再进入市场。由用户属地电网企业或其它拥有配网运营权的售电企业履行保底供电义务，电网企业与电力用户交易的保底价格在电力用户缴纳输配电价的基础上，暂按照政府核定的居民电价的 1.2 倍执行。

8. 电力用户成为市场成员需要哪些手续？用户需要做哪些工作来配合售电公司？

已经在名单内的电力用户需要与售电公司签订购售电零售合同及江苏电网公司、售电公司、电力用户三方购售电合同。零售合同需要电力用户提供用电量、电压等级等基础用电信息。三方合同需要提供企业的工商信息等资料配合售电公司进行业务绑定。不在名单内的用户，需要注册成为市场成员。

9. 电力用户可不可以同时和多个售电公司签约？

二类电力用户合同周期内只能向一个售电公司购电。签约多个合同，交易中心则以最早签订的合同为准。或者直接取消此电力用户的市场交易资格。
10. 电力用户有多个变压器的或有多个用电户号的，而且分布在不同区域的，如何签约？是否可以只签约其中的部分用电户号？
参加市场化的电力用户，必须全电量进入市场，对于有多个变压器及多个用电户号，只要在同一企业主体下的，必须全部签约。

联系地址：新疆乌鲁木齐经济技术开发区中亚南路81号宏景大厦四楼
联系电话：0991-392351

阳光网站：www.yg8898.com



