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县域燃气市场用户发展存在问题探讨

城镇燃气项目自与当地政府签订特许经营协议，

经过一两年的建设期，在通气点火后，燃气公司就可

以在特许区域内进行特许经营，但特许经营不代表市

场拓展就一定顺利，特别是县级及其以下区域，燃气

市场在发展初期都必须经历一段时间的市场培育期，

如何在市场培育期内做好市场发展工作是本人在工作

中一直在摸索和研究的问题，不同地域存在的问题有

共性，也有差异，本文结合笔者所在地的实际情况，

以点带面，就市场发展方面存在的问题进行探讨。

1     居民用户

在当今城市燃气应用市场中，居民用户在数量上

占绝大部分，是最大的使用者，而且，居民使用天然

气关系到千家万户的日常生活，所以，针对居民的市

场拓展策略尤其重要。

根据县级城市的发展特点，一般我们又把居民用

户分为以下3类，每个类型的市场发展工作要区别对待

1.1  将建小区

将建小区主要是指已有了规划，小区的建设工作

已准备就绪，在近期内将会破土动工。

（1）实际情况：在笔者所在县域内，因房地产

开发过剩，已建成未售出或已售出未入住的商品房近

万套，近期暂无新规划开发房地产项目，但后期一定

还会有。

（2）发展目标：争取在该房地产项目总体规划

设计中引进管道燃气，贯彻“三同时”政策，实现水

电气的同时设计、同时施工和同时验收。

（3）开发思路：首要的市场拓展策略是抓政策，

力争在项目规划审批时加入燃气管道安装配套要求。

政府对于提高整体基础设施配套水平原则上是支持

的，关键是做工作，从根本上得到政府相关部门的扶

持。有了政策就有了发展的机会，同时还需要通过宣

传工作协助市场发展。

（4）发展策略：主动出击，向当地政府提交《关

于推进天然气利用工作的意见》文件，将“燃气管道三

同时”作为主要内容，供政府参考，并能协调政府出

台政策性文件，对新开发房地产项目在规划审批时，

将天然气管道入户作为规划审批的必要条件。如此一

来，对于将建小区的市场发展将迎刃而解。

1.2  在建及新建成小区

在建小区是指已破土动工处于建设期，将在预期

内完成封顶的房地产开发项目。新建成小区是指已达

到交付条件，但因房屋未售出或无居民入住的小区。

（1）发展难点：房地产开发商对于天然气入户

安装普遍认可和欢迎，但在项目启动时已取得商品房

售价批复，在批复中未包含燃气入户安装工料费，不

愿为用户垫资安装管道燃气。即使燃气公司垫资进行

安装，因无居民入住，无有效用气用户，工程成本在

短期内无法收回，也无售气量产生。

（2）开发思路：

①对于在建小区，在与开发商达成一致意见的情

况下，在小区内道路未硬化前将庭院中压进行敷设，

避免以后开挖修复的不美观，同时减少重新开挖、回

填等工程成本。

②与开发商合作进行宣传，开发商以天然气入户

为侧重点增加楼盘的卖点，燃气公司以使用天然气的

好处为侧重点让居民能够接受。
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③委托开发商或物业管理公司在销售或交房时代

收入户安装费用，达到一定比例时，燃气公司可以统

一进行入户安装。

④对小区通气前20名用户开展让利促销活动，激

发用户开户的积极性。

1.3  成熟小区

成熟小区是指该小区已经完全交付使用，已有大

部分居民入住，这些小区开发有一定难度，也是刚投

运燃气公司重点开发的对象。有两个方面的原因：一

是安装完成即可通气，并能回收工程成本，另一方面

是用户即可投入使用，提升售气量。

（1）发展难点：

①需要燃气公司一户一户的联系，用户情况各

异，又相互影响，重口难调，费时费力。

②多数居民对于天然气的入户安装工料费、更换

灶具费用及每月的燃气使用费持犹豫、观望态度。

（2） 发展思路：

①初期发展策略是先进行统一安装，通气后逐渐

收费，这个策略对于需要打开燃气市场是可行的，后

期还是应该打破这种被动局面。

②宣传提前介入，委托开发商或物业管理公司进

行报装登记，并预收部分安装费用，统一与燃气公司

进行结算，达到一定比例后进行入户安装，通气前收清

尾款，尽量避免由燃气公司一户一户的与住户接触。

（3）具体做法：

①在入户挂表时，派专人上门服务，耐心的讲解

和沟通，一次不行，二次、三次……，反复的沟通就

会带来机会。

②对每月的燃气使用费，对居民进行不同燃料的

价格对比，通过计算和演示来进行说明，每月明确的

燃料节省费用对居民来讲是最主要吸引力和推动力。

③在点火通气时，在现场形成声势，燃气公司所有

人员耐心地进行宣传、讲解，以最大限度地影响用户。

④开展宣传促销活动，可采用安装费用让利、赠

气或购买米、面、油等礼品，适当给居民让利，以此

拉动居民开户的积极性。有针对性的开展促销活动，

对市场开发工作确实能起到积极的促进作用。

⑤做好售后服务工作，塑造良好的公司形象，以

口碑赢得市场。新用户在使用过程中出现任何问题，

做到及时解决，及时反馈，并跟踪服务，赢得用户的

口碑，形成用户互相宣传的良好局面。

⑥居民使用的液化石油气瓶均由用户自己购买，

未通气用户考虑换灶成本及液化气瓶的淘汰成本，下

不定决心开通天然气；部分通气用户不舍得丢弃，偷

偷两气共用，一方面造成安全隐患，另一方面用气量

也提升不了。燃气公司可以对液化石油气瓶进行回

收，让用户得到实惠和一些经济补偿。对于回收的气

瓶，燃气公司可作为废品进行处理。

⑦在天然气安装工料费付款方式上，实行分期付

款，用户先缴纳一部分，待下次充值前缴清尾款，采用

灵活的收款方式，促进已挂表用户的开户率和售气量

2     公服用户 

公服用户主要指医院、学校、国家机关单位、事

业单位，此类用户主要在食堂炒菜烹饪、热水锅炉，

这类用户目标集中明确，且具有国有资产性质。

实际情况：笔者项目处于南方，冬季没有实施采

暖，公服用户大多数只是食堂，且为私人承包，经过

沟通，私人作为承包不愿支付安装工料费用，单位因

承包出去也没有经费支付安装费用。

发展思路：此类用户性质特殊，应由政府部门牵

头，统一安排，逐步对医院、学校及机关单位食堂、

事业单位食堂进行改造，使用管道燃气为燃料。燃气

公司需以环保政策的角度，协调政府做到以下几点：

（1）城区范围内的新建、改造、扩建项目，应

当选用管道燃气，不得新建燃煤燃油设施。凡已立项

的，但尚未动工或基础尚未完成的项目，应及时补办

管道燃气设计并完成管道燃气设施建设。

（2）凡在城区范围内须以燃气为燃料的公共、

商业建筑，应采用管道燃气形式，未配套管道燃气设

施的应于某时间段内完成改造。

（3）鼓励有条件的医院、学校等行政、事业单

位对职工灶或锅炉安装燃气管道给予补贴。

（4）政府利用专项资金，对清洁能源利用进行

资金扶持。

3     商业用户

商业用户主要是指宾馆、酒店、餐馆等经营性质

李朝辉·县域燃气市场用户发展存在问题探讨



经营与管理 Management and Administration

42 城市燃气  2016 / 08  总第 498 期

经营与管理 Management and Administration

的用户，对于此类用户，一般情况下只要城市燃气管

网能覆盖的区域，在使用方便和经济性优于其它燃气

（液化石油气或柴油）的条件下，餐饮企业一般都会

积极主动安装。

实际情况：以小型餐馆为主，目前大小餐馆燃料

主要是乙醇（工业酒精），且乙醇供货商无偿提供灶

具，燃料价格相对比较便宜。 

发展难点：餐馆经营者多数为租房者，且大部分

为短期经营；非居民天然气价格与餐馆使用工业酒精

相比，价格优势不明显；餐饮用户一时难以接受安

装费用及更换灶具的费用。

发展思路：①从使用天然气方便、安全、干净等

方面入手，多与经营者沟通，让他们充分认识到天然

气的各种好处，先做到思想上接受。②在相邻两三个

商业用户之间，逐一沟通，可共用分支管线及调压设

施，从而降低安装费用，以此促使经营者之间相互交

流，便于经营者认可和接受。③对用气量较大用户可

以以赠气方式进行优惠。

4     工业用户

由于工业用户用气量较大，主要分为天然气锅

炉和天然气工业生产，此类用户属大型特殊用户，必

须单独区别对待。此类用户用气量较大，在洽谈过

程中要求比较多，主要涉及三个方面，一是对保供

能力持怀疑态度；二是天然气销售价格；三是安装

费用。

笔者认为发展此类用户，燃气公司必须成立专

门的项目小组，由主管领导牵头，协调市场、工程、

设计、施工、运行等部门进行前期运作，针对客户的

实际情况，为客户量身定做“工业用户天然气利用策

划书”，设身处地为客户提供关于能源成本、运行成

本、环保投入等各种因素的分析报告，通过测算和分

析，通过数据对比帮助客户全面了解使用天然气的优

越性，为客户选择出谋划策。此外，在项目策划中，

应把项目的工程概况、客户所提出的要求、是否具备

发展条件，以及如何开展工作等进行综合分析和经济

指标测算，可给客户决策提供可靠依据，此举对开发

工业用气大户最具说服力。

做好燃气市场发展，大力发展各类用户，尤其

是工商业用户，是所有的燃气企业的核心工作，也是

燃气企业发展壮大的必由之路。但对正处于市场发展

的起步阶段的县域燃气经营企业，面临很多问题，只

有找对症结所在，利用好政府政策、强化企业自身素

质，通过得力的措施，定能打开局面，迎来市场和效

益的双丰收。

2016年7月1日，由香港中华煤气集团易高环

保投资有限公司、徐州柳泉中泰新能源有限公司

投资建设的徐州柳泉易高中泰焦炉煤气综合利用

制液化天然气生产项目全部建成，现进行单车试

转，将于近期全面投产运行。据介绍，该项目坐

落在铜山区柳泉镇工业园集聚区内，是江苏省首

家利用焦炉煤气制取液化天然气的项目，总投资

工程信息

江苏省首个焦炉煤气
液化天然气生产项目在柳泉竣工

5.5亿元，年产液化天然气6万t。该项目核心工艺

采用英国davy（庄信万丰）公司提供先进的甲烷化

技术工艺，通过对中泰能源公司焦炉煤气净化、

甲烷化、液化处理后生产合格的液化天然气。项

目建成投产后，可实现年销售收入5.6亿元，利税

6 000多万元，带动相关就业人员500余人。 

（本刊通讯员供稿）


