
深度讲解配电运维

能源电⼒领域最有⽤的资讯，推荐关注�

关于配电运维这个业务，⼀直是“叫好不叫座”。⽆论是国⽹综合能源公司，还是南⽹的“现代供电服务体系”，都把智能运
维作为服务产品的⼀部分。很多售电公司、节能服务公司，也都把配电运维作为提⾼客户粘性的⼿段。

但是在实际的业务落地中，我们发现在⼤多数场景下，配电运维变成了⼀种“鸡肋”业务——⾷之⽆味，是因为运维本⾝
的价值密度很低，客户感受不到，所以付费意愿与⽔平很低；弃之可惜，毕竟运维业务可以建⽴客户关系，有粘性流
量，但是流量变现不易。

今天我们就掰开揉碎，细说下配电运维这件事。

运维的基本定义

本⽂所说的运维，是指以专变电⼒⽤户为⽬标客户，为客户⾃有的电⼒设备资产提供专业的第三⽅运⾏和维护业务。也
就是⼤家俗称的“专变运维”、“客户代维”。

运维的主要内容

运维主要包括两个部分，即运⾏（Operation）和维护（Maintenance），在国外也被称为O&M。

专变客户的运维，主要包括⽇常的运⾏⼯作，如监控值班、⽇常巡视、倒闸操作等；维护⼯作：巡检、试验、⼩修、⼤
修、抢修等。

运维的现状

⽬前专变⽤户的运维，基本处于三种状态：

1、基本不管，事后维修

这可能是国内绝⼤多数10kV专变⽤户的状态。⼏乎没有运⾏维护的概念，出了事找⼈过来抢修。

2、⾃有团队，专业管理

少部分10kV，以及35kV及以上的电⼒⽤户，对于⼚⽤电的安全性和可靠性要求较⾼，严格按照⽤户变的运维规程，配
置相应班组进⾏运⾏维护。

3、第三⽅外包管理

⽤户对安全性和可靠性有⼀定需求，出于经济性考虑，把运⾏维护的部分或者全部业务，外包给专业的第三⽅进⾏运



⽤户对安全性和可靠性有⼀定需求，出于经济性考虑，把运⾏维护的部分或者全部业务，外包给专业的第三⽅进⾏运
维。

第三⽅运维企业的类型

中国有多少家专变运维企业，谁也说不清，通过⾛访调研，⼤致可以把它们分为两类。

1、延伸型

传统的电⽓产业链企业，⽐如成套企业、⼯程企业，延伸到运维业务领域。这类企业开展运维业务，并⾮看到运维的前
景，⼤多只是新建项⽬验收以后，应客户要求顺带做⼀些设备维保，运维业务主要依托于新建客户⼯程项⽬。应该说这
类延伸性的维保业务是市⾯上的主流形态。

2、独⽴型

即主营业务是配电运维，独⽴性配电运维企业基本不做新建客户⼯程，以存量配电资产的运维服务为主，但是会延伸到
改扩建客户⼯程。⽬前独⽴型配电运维企业相对不多，但在某些城市或者地区，也成为⼀种⽓候。

配电运维业务的发展

作为业务的配电运维，最早从2000年前后开始，出现专业的配电运维服务，经过将近20年的发展，出现了⼀批相对独
⽴的专业运维公司。

从配电运维的业务发展路径看，正在或者经历了以下⼏代的运维模式。

1、第⼀代：派遣型运维模式

即⽤电企业⾃⼰不招聘电⼯，由运维公司招聘并派遣电⼯，到企业全职开展⼯作，或者称为“驻站模式”。运维公司与⽤
电企业之间，签订的是“劳务派遣合同”， 类似住家保姆。

⽬前市场上有相当数量的运维模式，是这种劳务派遣外包。

这种派遣制外包模式，主要满⾜当时10kV及以上的⽤户变电站运维规程要求，必须有专职⼈员进⾏7*24值班，⽽且对
企业来说降低的⽤⼯成本，对运维公司⽽⾔，在当时的⼯资⽔平下，实现了劳动⼒的规模效应。

派遣运维的模式到今天已经很难扩展，其根本原因在于：⼀⽅⾯，随着⽤⼯成本的逐渐抬⾼，尤其是最近⼏年外卖、快
递、代驾等灵活⽤⼯模式的出现，越来越多的年轻⼈不愿意拿⼀点点⼯资，去做值班等⼯作；另⼀⽅⾯，运维公司派出
的电⼯，对⽤电企业来来说价值不⼤，⼤部分时间是⽆效劳动（简单值班，出了事情⽆法处理，还得靠专业运维⼈
员）。

2、第⼆代：作业外包运维

即把维护相关⼯作或者某⼀项进⾏外包，主要外包的⼯作是定期试验+缺陷检修+事故抢修。这种模式类似钟点⼯。对于
⼤多数⾃有电⼯的企业来说，涉及到⼀线运⾏相关的⼯作，都是可以解决的（当然对于不管的企业也是如此，⼏乎没有
运⾏管理的概念），但是对⼆三线的专业试验、检修⼯作，需要购买专业服务，所以就出现了第⼆代的作业外包运维模
式。 类似钟点⼯。

由于是作业外包，所以运维公司可以形成专业化的分⼯模式，不是靠⽤⼯规模，⽽是靠客户规模扩⼤，⽤专业的运维团
队+⾼效的作业计划调度，去形成作业优化管理。

⽬前有相当数量的专业运维企业，采取这种作业外包运维。

作业外包运维最⼤的问题，⼀⽅⾯在于能采购外包服务的企业相对⽐较少，仅限于对电⽓安全、可靠性要求较⾼的企
业；

另⼀⽅⾯，除了北京、上海、苏州等少数城市，绝⼤多数地⽅的⽤电企业对第三⽅作业外包的价格接受度不⾼，且竞争
激烈。



激烈。

如果按照⼀个1000kVA的典型10kV配电房计算，巡视巡检+抢修服务+电⽓试验的年运维费⽤，⼤致在0.8~1.5万元/年左
右。所以利润率相对不⾼。

3、业务整体外包运维

即按照⼀定的（内部）供电服务⽔平和服务质量，与第三⽅签订完整的运维外包协议。 类似管家服务。

从⽬前看这种全托管模式还⾮常少，但是是未来的趋势，往往和电费托管、节能服务，甚⾄售电、光储投资等进⾏有机
融合。

下半篇，我们将对运维企业的困境，以及运维业务如何在双碳+市场化的环境下，进⾏第⼆曲线创新，进⾏深⼊研讨。

配电运维企业的业务瓶颈

通过对⼤量运维公司，以及有运维业务的电⼒企业的调研，我们发现这些企业都存在三⽅⾯的共性问题，总结如下：

1、市场化程度不⾼

从⽬前看，客户对代运维业务的价值理解不⾜，愿意买单的客户并不多，在市场化程度最⾼的上海，外包服务的渗透率
可能也只有20%~30%。

此外，由于单纯的电⽓维保服务门槛不⾼，导致红海竞争。除了北京、上海、苏州、杭州等，在全国其他地⽅，⼀个典
型800~1000KVA的10kV客户配电房，其年维保费⽤⼤致在5000~15000左右，某些地⽅已经出现“0元购”的竞争态势。

2、业务模式瓶颈

从⽬前看，主流模式是成套和⼯程企业“顺带做”。这种顺带模式⼏乎没有成功的可能性，因为企业的主要⼼思不在运维
业务。

少部分专业运维企业，遇到“ 1亿元业务墙”，也就是基础运维服务（不包括⼤的新建和改扩建⼯程），运维服务的基本
年营收在1亿元，服务客户规模在1万家的时候，企业就会停⽌成长。

这是由于这些运维企业⼤多在本地，采⽤关系型营销的⽅式进⾏拓展，⽽且更多采⽤劳务密集型的业务模式，⼀⽅⾯缺
乏管理萃取和数字化增效，导致边际服务成本⽆法下降；另⼀⽅⾯对电⼒业务纵深理解不⾜，缺乏增值服务的设计和拓
展。

这些企业⼀旦⾛出本地，原有的关系营销⽹络失效，⽽管理能⼒⽆法体系化、标准化、赋能化，所以导致外地业务流
于“简单加盟、资质挂靠”。

少数运维企业虽然有流程化的管理经验可供输出，但是门槛很低，导致加盟企业学会以后“单飞”，缺乏对加盟伙伴的持
续粘性。

3、产品化能⼒不⾜

⼤多数的运维服务停留在⼈⼒外包的模式，以“⼈头”为产品。

少部分专业运维企业以“维保服务”为产品，包括“巡视、试验、抢修”三板斧，以供电局配电运维的简化版规程为体系，但
是这套体系本⾝技术含量不⾼，导致产品同质化竞争。

此外，由于维保服务的价值是“不出事故感觉不到，出了事故说你不好”的“负价值”，所以单纯以“设备安全”为卖点，并不
是企业客户的普遍需求。

⽽运维服务企业在专业化产品服务体系设计⽅⾯，⼜缺乏相应能⼒。最后⼜回到“运维不挣钱，靠抢修+改扩建挣钱”的⼯



⽽运维服务企业在专业化产品服务体系设计⽅⾯，⼜缺乏相应能⼒。最后⼜回到“运维不挣钱，靠抢修+改扩建挣钱”的⼯
程化⽼路，偏离“企业服务”的初⼼。

“双碳+电⼒市场化”，客户需求的多元化

过去的电⼒产业格局是“发电侧寡头竞争，电⽹侧⾃然垄断”，所以发电企业只管把电卖给电⽹，电⽹只负责保证基础的
供电服务能⼒和服务⽔平。

在计划管理的模式下，发电企业和电⽹企业并没有太多动⼒去挖掘和满⾜客户的需求，⽽客户的需求只停留在“有电
⽤”的阶段，所以配电设备维保是客户唯⼀可能为之买单（也只是少数客户）的服务需求。

但是在双碳政策+电⼒改⾰的双轮驱动下，客户的多元化能源服务需求开始被激发出来：

1、安全⽤电需求

除了外线的供电能⼒和可靠性保障以外，在能源双控未来升级到“企业⽤能权”交易时，需要管理好企业内部的负荷，应
对能源双控的限制性需求。⽐如不少地区本轮的拉闸限电，对企业来说也是⽤电安全性的需求显性化。

2、经济⽤电需求

围绕企业⽤电成本的持续优化，结合⼯商业取消⽬录电价，企业未来需要更专业的管理和服务，来应对电价市场化以后
的不确定性，并对其内部的电能传输与转换加以精细化管理，提升单位产值的能耗⽔平。

在这个服务场景⾥，不是过去简单的“容改需分成”（我们⼀直不看好这种利⽤信息不对称割⾲菜的容改需模式，未来它
⼀定会让位于更具有商业价值的运营服务），也不是简单的关系型售电（售电公司能否构建起真正的客户服务壁垒，并
且通过数据分析获得更⼤的交易价值，将是未来售电业务的主流形态。关系型售电在未来将会快速的⽆利可图）。

以企业⽤电成本的综合优化为抓⼿，可以形成多元化的服务组合。

3、绿⾊⽤电需求

帮助企业在上述需求基础上，以“微观碳中和”为⽬标，实现每家企业的碳⽬标、碳路径、碳管理、碳服务组合，这是企
业最为关⼼的问题。

从⽬前碳中和的⾓度来看， 宏观热闹，中观模糊，微观迷茫。

绝⼤多数企业并不具备碳管理能⼒，也不是简单的找个审计机构做个盘查，然后到碳交易所买点碳指标就能实现碳中
和。

企业要的是⼀个真正能把“安全+经济+绿⾊”结合，实现“电能碳”综合管理的服务⽅。

这些需求将成为推动传统配电运维企业转型的最⼤动⼒。

“双碳+电⼒市场化”，从运维到运营

随着双碳和电⼒市场化的推进，客户侧的企业能源服务存在着较⼤的市场空间，我们认为，运维业务是其中⼀项关键业
务，但是运维企业需要及时调整⾃⾝定位，从简单的“设备维保服务”，转为“能源运营服务”。

⼈⼯费外包的模式⾛到今天，⽆论是“卖⼈头”还是“作业外包”，由于门槛低、竞争激烈、客户接受度不⾼等问题，始终没
有成为市场主流，也没有看到任何⼀家具备跨地域运营能⼒的头部企业出现。

所以我们认为，未来以能源运营外包为⽬标，以能源费⽤托管为⼿段的，结合“投资+建设+运营+数字化”的智慧服务模
式，将成为配电运维企业转型的⽅向，也是“互联⽹+能源服务”的最⼤机会。



从传统设备运维，到能源运营的数智化体系

从其他⾏业看，⽬前这类转型的案例较少，⽐如链家升级为贝壳，或者传统汽修⼚升级为途虎。都是传统产业+数智化
的商业模式创新。

对传统运维企业来说，要顺利转型，存在三⽅⾯的挑战：

1、产品升级

从没有产品的卖⼈头，到基础服务的产品化（试验、巡视），再到多元化的场景解决⽅案，⽐如⾯向某个⾏业的⽤电服
务管理套餐，绿⾊电⼒套餐等。

这对企业的产品化设计能⼒，尤其是在理解需求的基础上，进⾏解决⽅式的产品设计，提出了挑战。过去企业更多强调
的是标准化和低价格产品，未来更强调个性化、多元化、多要素组合、服务化的产品。

2、业务体系升级

传统运维企业之所以没能实现跨地域运营，突破1万家/1亿元的业务墙，个⼈认为是与企业⾃⾝管理能⼒不⾜，有较⼤
的联系。

传统运维经历过两个阶段，即“从0到1”的阶段，依赖于管理者的经验和客户关系，实现了运维业务的良性运转。

“从1到10”，实现了运维业务的本地化复制，依赖于从供电局Copy并裁剪出来的那套运维流程标准。

但是从“10到100”，需要的是管理能⼒的整体升级，从产品、到营销、到交付、到数字化，供电局的流程标准可以复
制，但是供电局的管理体系是完全不适应市场竞争的。

运维企业并未构建出⼀套可规模化复制、可赋能、可管理的全国运营体系，所以基本卡死在“⾛不出当地”的阶段。

所以如何在新的业务趋势下，构建起新的业务体系能⼒，这是巨⼤的挑战。就像传统的汽修⼚⽆法应对途虎的体系化能
⼒⼀样。

3、数智化升级

不少运维企业都开发了⾃⾝的数字化系统，但⼤多仅限于“数字化监测”，由于⾃⾝管理体系能⼒不⾜，并未完全覆盖运
维的数字化流程，更别说数字化智能。这不完全是技术的问题，⽽是战略认知和能⼒体系没有充分构建。

所以如何构建起基于数字化架构的管理能⼒体系，⼀⽅⾯实现运营效率的标准化和⾼效化，另⼀⽅⾯基于数据构建运营
产品的智能化，拓展新的业务机会，实现线上线下融合，这是数智化的困难。

总结：服务很重要，服务很难

从国⽹的“供电+能效”，到南⽹的“现代供电服务体系”，再到运维业务的市场化，⼤家都在探索，真正意义上的企业端综
合能源服务如何落地成长。

从⽬前看，单纯的投资业务已经接近红海，单纯的运维服务也遇到增长瓶颈，单独的数字化项⽬⽆法落地形成太多价
值。

那么⾯对因为“双碳+电改”⽽产⽣的巨⼤市场机会，谁能构建起“绿⾊能源”和“企业服务”之间的桥梁，谁就是未来市场竞
争的王者，服务将是这座桥梁中最重要的⼀个桥墩。

就像4G催⽣出移动互联⽹的巨⼤繁荣，我们也坚信，双碳+电改，将在未来10~20年的跨度⾥，催⽣出能源互联⽹的真
正繁荣和落地。
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《 学电⽓⾮得去电⽹？NoNoNo！某校⽼师5位硕⼠⽣，年薪全部40W+！ 》

《 祝贺，电⽓领域新增两名院⼠！盘点 | 近⼗年电⽓领域新增选两院院⼠简介 》

《 最新，2021电⽓⼯程学科排名出炉！ 》

《 祝贺！8位电⽓领域专家当选2022 IEEE Fellow！附 | 中国⼤陆近5年新增IEEE Fellow名单 》


	深度讲解配电运维

