
贸易与管理 | Trade and Management

-28- 2026 年 04 月          中国化工贸易

在天然气体制改革持续推进的背景下，管网独立
运行与公平开放重塑了原有运销结构，使天然气销售
企业由相对稳定的经营主体逐步转变为多重风险的集
中承载者，经济风险由此不再局限于单一环节，而是
在气价波动、成本约束与市场竞争动态演进过程中持
续向销售端汇聚并放大。系统分析天然气销售企业经
济风险的传导逻辑，不但有助于深化对管网开放改革
影响的认识，也为销售企业优化风险应对方式、增强
行业运行稳定性提供更具针对性的理论支撑。

1 天然气管网开放条件下销售企业的经济风险识

别
1.1 管网开放对天然气销售企业经营格局的重塑

管网独立运行与公平开放机制的确立，使天然气
销售企业与管输环节之间由原有的纵向一体化关系转
向基于规则和合同的市场化连接，销售企业不再依附
于特定管网主体获取稳定输气条件，而是需要在统一
准入规则下自主协调气源接入、容量预约与输送安排，
在这一过程中，天然气销售企业的经营边界明显外扩，
其角色逐渐由单纯的气量转售者转变为集采购决策、
运力协调与终端定价于一体的综合经营主体。与此同
时，管输服务价格独立核算、输气能力约束以及跨区

域调配不确定性，使销售企业在成本控制和履约安排
上面临更高要求，原有以长期合同和相对稳定价差为
基础的经营模式受到冲击，经营格局呈现出更强的市
场化与不确定性特征。
1.2 天然气销售企业经济风险的主要类型与特征

在管网开放条件下，天然气销售企业所面临的经
济风险呈现出明显的结构性分化特征，一方面，气源
采购由相对单一向多元化转变，气价形成机制更加市
场化，使采购成本对国际能源价格和供需波动的敏感
性显著增强，价格风险随之上升；另一方面，管输费
用独立计价并与输气距离、路径选择紧密关联，使销
售企业成本结构中固定性支出比重提高，成本刚性特
征更加突出 [1]。此外终端市场竞争加剧压缩了价格传
导空间，销售企业在难以及时向下游转移成本压力的
情况下，利润波动幅度明显放大，上述风险并非孤立
存在，而是在经营过程中相互交织，表现出传导速度
快、叠加效应强和影响范围广的特征，对天然气销售
企业的持续经营能力构成实质性挑战。

2 天然气销售企业经济风险的传导机制分析
2.1 上游气价波动对天然气销售企业的风险传递

上游气价波动向天然气销售企业传递风险的关键
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在于采购合同结构与终端价格调整机制之间的不匹
配，管网开放强化了气源可选择性，但同时削弱了销
售企业对稳定气价的依赖路径，采购侧更易出现“长
协锁量、现货补缺”的组合格局。当国际油气价格抬
升或季节性供需偏紧推高增量气价格时，销售企业边
际采购成本率先上行，并依托加权平均成本挤压整体
毛利，风险进一步放大的环节通常发生在终端价格传
导受限之际，居民用气、公共事业及部分合同用户存
在价格联动滞后、调价周期偏长或上限约束，导致成
本上升无法同步转嫁，形成阶段性价差倒挂，若企业
为保供采取高价补气，其现金流压力会随采购付款条
件迅速显化，继而影响授信额度与后续采购能力，形
成“成本上行—利润压缩—信用收缩”的链式传导 [2]。
2.2 管输费用变化引发的销售企业成本压力传导

管输费用变化向天然气销售企业传导成本压力，
主要凭借“运费独立核算—路径选择约束—成本刚性
抬升”的机制实现。管网开放后，运输服务从隐含成
本转为可计量、可结算的显性支出，销售企业需要为
容量、距离与路径付费，成本结构中与销量弱相关的
固定性费用比重上升，当管输费率调整、跨区通道紧
张或临时改线导致有效运距增加时，单位输气成本随
即上行，且往往难以依托短期调度完全对冲。更重要
的是，容量预约与管网调度存在时序约束，销售企业
在高峰期可能面临“成本更高但仍需履约供气”的情
形，成本上升被迫内化为经营压力，若终端合同采用
固定价或调价条件严格，运费抬升将直接压缩毛利，
并依靠利润下滑影响企业对储气、调峰与应急资源的
投入能力，反过来降低其对管输成本波动的缓冲空间，
形成“成本刚性—抗波动能力下降—风险放大”的循
环传导，因而管输费用的波动不但改变成本水平，更
改变销售企业风险承受结构 [3]。
2.3 市场竞争加剧下天然气销售企业风险扩散效应

市场竞争加剧对天然气销售企业的风险扩散，一
般以终端议价能力提高为起点，并沿着价格空间收缩、
客户结构恶化与回款风险累积的路径展开。管网开放
降低了市场进入与跨区供气的门槛，同一区域内多主
体供给增加，使大工业用户与园区客户更易在不同销
售企业之间切换，销售企业为稳住核心客户往往采取
让利、延长账期或捆绑服务等方式，表面上维持销量，
实质上压缩了可转移成本的幅度。竞争压力还会诱发
客户结构的“逆向选择”，优质客户议价更强且流失
概率更高，留下的客户对价格更敏感、信用水平更弱，
导致销售企业承担更高的坏账与现金流波动，风险扩
散并不止于单家企业内部，当价格战形成区域性预期
后，同行企业会被动跟随降价，行业整体价差趋薄，

任何一项上游或管输成本的小幅上行都可能迅速触发
利润下滑，扩散效应由个体竞争演化为系统性脆弱，
其机制本质在于竞争将风险由“成本端冲击”转化为
“收入端不可控”，并依托信用链条向更长周期的财
务风险延伸。
2.4 多重风险因素叠加形成的综合传导链条

多重风险因素叠加的综合传导链条，往往呈现出
相互强化而非简单相加的特征，其核心在于不同风险
触发点在时间维度与约束条件上高度耦合，典型情形
是供需偏紧期间上游气价上行与管网通道紧张同步发
生，销售企业一方面需要以更高的边际成本补气，另
一方面又受制于容量预约与调度条件，难以凭借低成
本路径优化降低运费支出，双重成本挤压使利润空间
迅速收窄。

与此同时，终端市场在竞争压力下难以提高售价，
甚至被迫让利锁定客户，导致成本冲击无法向下游释
放，价差倒挂概率显著增加，利润下滑进一步削弱企
业现金流，进而影响其获取授信、开展储气调峰和配
置应急资源的能力，抗冲击能力下降又使下一轮供需
波动带来的风险更易穿透到经营层面。由此形成“成
本上升—传导受阻—现金流收紧—缓冲资源不足—风
险再放大”的闭环链条，该链条的关键节点不是单一
价格或费用变化，而是企业在合同刚性、管网约束与
市场竞争三重条件同时存在时，缺乏足够的调节空间
与风险隔离机制 [4]。

3 天然气管网开放下销售企业经济风险的防控路

径
3.1 气源与价格管理优化下的企业内部风险应对

天然气销售企业在气源与价格环节的风险防控宜
以“合同分层＋动态对冲＋调价触发”三条操作线并
行推进。采购端可将用气需求拆分为基础负荷、季节
性负荷与峰值负荷，分别匹配长协锁价、指数联动与
短周期现货，防止单一合同结构放大边际成本冲击，
其中长协部分可依托设置可选量区间与季度重定价条
款，提高在需求偏离时的可调整空间；价格管理层面，
企业内部可建立以“单位可转嫁成本”为核心的定价
台账，将气源成本、管输成本与配气运营费用按用户
类型分摊到可核算口径，并在合同中嵌入价格联动触
发条件，比如以门站价或指数变动幅度作为触发阈值，
配套明确的生效周期与调整上限，减少调价谈判的摩
擦成本；对冲工具方面，可在可获得的前提下采用跨
期锁价、差价协议或与大用户的双向浮动价格机制，
将部分成本波动转化为合同内的自动结算逻辑。

为避免高价补气迅速侵蚀现金流，企业还可设定
采购与回款的“资金联动阈值”，当应收账款周转或
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保证金占用触及阈值时自动缩减现货敞口、优先执行
低风险气源组合，从制度上把价格风险与流动性风险
隔离开来。
3.2 管输协调与资源配置优化下的外部风险缓释

面向管输环节，天然气销售企业更具操作性的做
法是把“运力确定性”前置为供气组合的一部分，依
托容量策略、路径备份与调度协同降低运费与断供风
险的穿透。企业可建立年度、季度与月度三级容量计
划，将核心客户与保供负荷纳入中长期容量锁定，增
量业务则采用短期容量与可中断条款，避免在高峰期
为临时需求支付过高的刚性成本 [5]。

路径配置上，宜对关键市场建立至少两条可行输
气路径的成本模型与可达性清单，平时以低成本通道
为主，紧张期能够快速切换至备份通道，减少因改线
导致的运距成本上升与供气延误；调度协同层面，企
业需要把气量预测、提报节奏与管网调度规则对齐，
形成“日预测—周滚动—月校核”的提报机制，并以
偏差考核为约束改进预测精度，从源头降低超提、欠
提引发的附加费用。

资源配置方面，可将储气、LNG 应急与站内调峰
能力纳入同一套运力 - 气源联动计划，在容量受限时
以应急资源填补缺口，而不是被动高价抢气；对跨区
业务，企业还可推动建立与上下游的“联合提报”工
作模式，减少接口信息差造成的调度不确定性，使管
输风险更多停留在可管理的运营层面。
3.3 市场与客户结构调整中的风险分散方式

市场端的防控更强调可执行的客户组合管理与信
用定价体系，核心目标是在竞争存在的前提下将利润
波动与回款风险控制在可承受区间，天然气销售企业
可依据行业景气度、用气弹性、替代能源可得性与付
款习惯构建客户分层模型，将客户区分为价格敏感型、
保供刚需型与服务溢价型，并据此配置差异化合同结
构。

对价格敏感且替代能源可用的客户，宜采用短周
期浮动价与可中断供气组合，降低成本上行时的亏损
敞口；对保供刚需型客户，可依托提高供气可靠性并
设置最低提气量与预付机制稳定现金流；对服务溢价
型客户，则可借助计量优化、能效诊断与用气管理服
务延长合同期限，将价格竞争转化为服务黏性。信用
风险控制可依靠授信额度、担保工具与账期动态调整
协同实施，在签约阶段将账期与价格挂钩，并在运行
中根据回款表现自动调整供气条件，为分散集中度风
险，可设定单一客户与行业收入占比上限，新增业务
优先补齐结构短板，对竞争激烈区域建立底线毛利与
退出规则，以纪律性约束替代被动跟价。

3.4 制度协同与政策支持下的风险防控保障

制度层面的防控更适宜转化为企业可推动、可对
接、可嵌入合同的协同安排，而非停留在宏观倡议，
天然气销售企业可围绕价格联动、运力获取与保供责
任三类关键制度接口，形成可复制的“规则对接清单”。

在价格机制方面，企业与重点用户及地方主管部
门沟通时可优先推动建立门站价、管输费与终端价之
间的联动窗口，将联动条件写入供气合同与供用气协
议，明确触发阈值、调整频次与信息披露口径，减少
政策调整或成本波动时的谈判成本。

运力保障方面，企业可基于历史用气数据与保供
责任边界，推动形成容量配置的透明规则与信息发布
节奏，使容量获取从临时博弈转向可预测的计划管理，
同时争取在应急保供条件下的优先通行或临时容量安
排；保供与风险分担方面，企业可在区域层面推动建
立分级保供与补偿机制，将不可抗力、极端供需失衡
等情形下的成本分担规则固化为标准条款，防止风险
单边向销售端堆积。为支撑上述协同落地，企业还可
推动行业协会或交易平台发布标准合同条款与信用评
价规则，凭借标准化降低制度摩擦，进而把制度不确
定性转化为可执行、可核算的经营约束。

4 结语
围绕天然气管网开放背景，文章从天然气销售企

业视角揭示了经济风险由价格、管输与市场竞争等因
素共同作用并向销售端叠加传导的内在逻辑，构建了
较为清晰的风险识别与传导分析框架，并提出了贴近
经营实践的防控路径，后续研究可进一步结合区域差
异与企业异质性，引入量化方法检验风险传导强度，
同时关注储气能力、现货交易机制完善对天然气销售
企业风险结构的影响。
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