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环保政策下煤炭销售发展方向

张 伟
山西石泉煤业有限责任公司� 山西� 长治� 046200

摘� 要：环保政策持续加码，煤炭行业面临需求收缩与供给优化双重压力。碳交易、能耗双控等政策显著抑制散

煤消费，倒逼煤炭销售向清洁化、化工化转型。传统长协机制与中间环节面临效率挑战，区域市场分化加剧。未来煤

炭销售需聚焦六大方向：提升商品煤质量、拓展煤化工路径、构建数字化交易平台、强化长协稳定性、实施区域差异

化策略、探索碳资产协同。通过销售模式重构与价值链条延伸，煤炭可在能源转型中保持战略缓冲功能，为高碳产业

低碳转型提供实践样本。
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引言：我国“双碳”目标下，环保政策从末端治理

走向源头管控与过程约束，煤炭作为主体能源面临深刻

调整。碳交易市场扩容、能耗双控制度收紧、燃煤排放

标准提升、禁燃区范围扩大等政策组合拳，正在重塑煤

炭供需格局与流通秩序。传统煤炭销售依赖规模扩张与

信息不对称获利，在新环境下利润空间持续收窄，区域

之间、煤种之间、客户之间的结构性矛盾日益突出。本

文系统分析环保政策对煤炭销售的多层传导效应，进而

提出六大转型方向，以期为行业高质量发展提供参考。

1��环保政策对煤炭行业的影响分析

1.1  核心政策梳理
碳交易市场自2021年启动，至2024年已将水泥、电

解铝等高耗能行业纳入，碳价在50—100元/吨区间波动，
高碳用煤成本压力完全显性化。能耗双控制度正向碳排

放双控转型，对重点用能单位实施总量与强度红线，限

制高耗煤企业新增产能。燃煤锅炉和工业窑炉排放标准

持续加严，多数省市已执行超低排放限值，非道路移动

机械用煤也纳入监管。禁燃区划定至2025年前已覆盖绝
大部分县级行政区，重点区域基本实现散煤清零。四

项政策形成“碳价约束—总量控制—技术过滤—空间禁

入”的递进式管控体系，推动煤炭销售走向高质、高

效、高附加值新模式。

1.2  政策对煤炭需求端的约束效应
碳交易扩容与能耗双控向碳排双控过渡，使电力、

钢铁、建材等行业减煤压力从“政策引导”变为“成本

硬约束”。2024年煤炭消费占比已降至53%左右，且降
速加快。电力行业煤电定位转向基础保障性和调节性电

源，利用小时数承压，动力煤需求总量企稳但品质要求

更高。民用散煤受冲击最彻底，2025年北方清洁取暖率
目标基本达成，散煤销量较峰值下降超60%，仅偏远地区

保留少量需求。化工用煤成为少有增长点，但新建项目

须配套CCUS或绿氢耦合等减碳方案，审批门槛和成本大
幅提高。需求端呈现"电煤品质化、散煤清零化、化工煤
低碳化"的结构性变化，销售须从供应转向定制化服务。

1.3  政策对煤炭供给端的整合效应
环保与安全合规成本叠加，极大提高了煤炭生产门

槛。矿井水处理、矸石充填、无组织排放管控、瓦斯零

排放利用等环保投入，在部分矿井吨煤成本中占比已超

15%。大量中小及老旧矿井因无法承担技改成本而加速退
出，2025年全国煤矿数量压缩至四千处以内，千万吨级
智能化煤矿产能占比超60%。供给高度集中于晋陕蒙新
等主产区，东部及西南仅保留少数标杆矿井。这对销售

端的直接效应是：产品标准化和质量稳定化程度显著提

升，大型煤企长协履约能力增强。但区域性供需错配加

剧，主产区外运铁路和港口压力持续，销售网络须构建

更敏捷柔性的物流与客户响应体系。

1.4  政策对销售渠道与定价机制的传导路径
环保政策通过成本传导与需求结构变化双重路径影

响销售端。合规成本推高坑口价格并传导至终端，刺激

下游寻求替代能源，压制高价煤接受意愿。禁燃区与排

放标准使低质煤（高硫、高灰、低热值）销售受阻，传

统“混煤走量”模式难以为继。碳市场预期引导长协定

价引入绿色溢价，部分企业已协商合同煤与碳排放强度

挂钩条款[1]。数字化监管平台增强政策执行透明度，压缩

灰色中间环节，倒逼销售流程规范化。直销比例上升，

传统多级经销网络面临解构与重组。销售端正从“关系

驱动、层层加价”向“平台透明、直达终端”的新渠道

格局演变。

2��煤炭销售现状与面临的主要问题

2.1  煤炭销量结构变化
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从终端流向看，电力用煤仍占煤炭总销量的55%以
上，但增速趋缓，且受新能源出力波动影响，呈现季节

性、间歇性调峰特征。化工用煤成为稳定增量板块，现

代煤化工（煤制烯烃、乙二醇、芳烃等）对原料煤的品

质要求更严、客户粘性更强，销量占比已提升至8%左
右。民用散煤降幅最大，北方农村地区清洁取暖覆盖率

超过70%，散煤网点销量萎缩，仅部分偏远地区和特定工
艺（如手工锻造、小型茶炉）保有刚性需求。此外，建

材用煤受水泥行业错峰生产与燃料替代影响明显下行，

冶金用煤随粗钢产量调控而波动。销量结构变化对销售

组织的核心挑战在于：不同煤种、不同指标的煤炭需匹

配差异明显的客户群体，传统“大路货”销售无法适应

碎片化、专业化的订单需求。

2.2  传统销售模式的困境
长协机制在保障能源供应稳定方面作用突出，但存

在定价刚性、响应滞后等问题。当现货价格长期低于长

协价时，用户履约意愿下降，煤炭企业面临应收账款风

险；反之则矿山惜售。中间环节长期扮演“蓄水池”与

“信息孤岛”双重角色，贸易商囤煤、掺配、转售的操

作在环保合规要求下风险骤增—— 煤场扬尘、废水排放
成为重点监控对象，中小贸易商加速出清。信息不对称

问题在区域市场中依然突出，主产区矿方对远距离终端

用户的真实用煤需求、环保限产安排缺乏及时掌握，导

致错配损失[2]。同时，传统销售以吨煤毛利为核心考核指

标，缺乏对碳排放强度、用户环保信用等维度的考量，

难以适应政策驱动的市场细分。

2.3  环保合规成本对销售利润的挤压
煤炭销售利润受上游生产合规成本与下游压价双重

挤压。生产端，矿井环保改造、洗煤厂煤泥水闭路循

环、储煤场全封闭等一次性投入巨大，运营电耗和药剂

消耗增加吨煤可变成本。运输端，铁路专线、港口专业

煤码头的抑尘防冻要求提升物流费用，汽运受到排放标

准限制和路查频次增加的影响，短倒运费上涨。销售

端，下游客户将环保合规压力向上传导，通过招标条

款、合同罚则等方式要求煤企承担降硫、降灰、稳定热

值等责任，变相压低采购价。此外，碳配额履约成本逐

渐显性化，若煤炭企业自备电厂或下游客户参与碳市

场，高碳煤的隐含成本将反过来抑制订单。综合测算，

环保因素已占吨煤销售利润减薄量的20%～30%，单纯依
靠产量扩张难以对冲。

2.4  区域市场分化加剧
主产区（晋陕蒙新）与主销区（东部沿海、京津

冀、长三角、珠三角）之间的政策落差显著拉大。主产

区地方政府出于经济稳增长考虑，对煤炭产能释放态度

相对积极，环保执法注重达标而非限产；而主销区尤其

是大气污染防治重点区域，通过禁燃区扩围、煤炭消

费减量替代、重污染天气应急减排等措施，频繁限制用

煤负荷。这种分化导致“矿方有煤难出、用户缺煤不敢

买”的结构性错配。同时，区域内部分化也在加剧：同

一省份内，位于城市建成区的煤场面临搬迁关停压力，

而工业园区配套的清洁煤供应中心获得政策支持。销售

团队若沿用全省统一的市场策略，极易在局部市场遭遇

政策“突然袭击”，亟需建立分区域、分城市的政策敏

感型销售地图。

3��环保政策下煤炭销售的发展方向

3.1  清洁化方向
清洁化是煤炭维持市场准入资格的基础条件，要求

销售端从“卖原煤”转向“卖商品煤”，建立全流程质

量管控体系。首要任务是提升洗选加工深度，根据电

力、建材、供热等用户的排放标准，定制热值、灰分、

硫分等核心指标，使产品满足超低排放要求。针对禁燃

区外仍保留燃煤设施且天然气管网未覆盖的区域，应积

极推广型煤、水煤浆等洁净煤产品，填补过渡性市场空

白。同时可配套销售抑尘剂、固硫剂等添加剂，将单一

燃料供应升级为清洁燃烧综合解决方案。为增强用户信

任，还需建立煤质电子追溯机制，为每批次煤炭出具包

含环保指标的电子质保书。清洁化销售的核心逻辑，在于

用技术升级和质量标准对冲日趋严格的政策限制，为煤炭

产品在环保红线以内争取“洁净使用”的合法空间[3]。

3.2  化工化方向
在环保约束持续收紧的背景下，煤化工用煤销售正

成为最具溢价潜力的增长极。化工用煤对反应活性、黏

温特性、灰熔融性等工艺指标要求严苛，一旦通过下

游企业炉型验证，客户替换成本极高，易形成长期供需

锁定。销售策略应主动对接煤制油、煤制气、煤制烯烃

等现代煤化工项目的定制化需求，从偶发供货转向订制

化供应，积极参与下游配煤方案优化。同时要关注低阶

煤的分级分质利用，如通过褐煤提质获得型煤焦油和半

焦，半焦可进一步用作气化原料或高炉喷吹燃料。对于

传统合成氨、甲醇等基础化工用户，需提供长期稳定的

气化煤以降低其工艺波动风险。化工化方向要求销售团

队跨越行业边界，从卖产品转向卖原料属性和工艺适配

能力。

3.3  数字化方向
数字化为解决煤炭销售中信息不对称、交易成本高

及环保监管难等问题提供了关键路径。交易层面，企业
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应建设或接入第三方煤炭交易平台，将挂牌、竞拍、

合同、支付结算等环节线上化，压缩中间环节与灰色操

作空间。物流层面，利用物联网技术对在途煤炭全程追

踪，实时采集运输车辆的排放标准、密闭措施及轨迹数

据，既满足环保监管要求，又降低合规风险。客户管理

层面，搭建数据中台，整合用户历史采购煤质、环保许

可条件、碳配额等信息，提供动态定价与智能配煤建

议。此外，应推动销售合同与碳数据挂钩，如将吨煤碳

排放强度纳入长协价格调整因子。数字化使煤炭销售从

经验驱动升级为数据驱动，显著提升对政策变化的响应

速度。

3.4  长期协议化方向
环保政策加剧市场波动，长期协议机制成为稳定供

需、平抑风险的核心工具。首要任务是扩大长协覆盖范

围，从电力行业延伸至大型化工、建材、供热等合规用

能企业，锁定基础销售量。定价模型方面，应在“基准

价加浮动价”框架中引入更多环保变量，如设置煤质超

标分级扣款、增加碳价联动补偿、纳入区域排放绩效调

节等，使价格真实反映政策成本。值得探索的是“量价

互保”机制：下游因环保限产减少采购时，煤企可获得

补偿；煤矿因政策限产无法足量供应时，用户享有优先

调度权。为增强协议粘性，还可向长协客户开放煤场代

储、煤质检测、环保台账管理等增值服务。长协不是简

单的买卖锁量，而是构建风险共担、长期互信的战略合

作关系。

3.5  区域化与差异化方向
面对区域间日益分化的环保政策，煤炭销售须从

“全国一盘棋”转向“一区一策”。在禁燃区重点城

市，应主动收缩散煤销售，转而推广洁净煤产品或配合

地方政府清洁替代方案。在非禁燃区的工业园区及集中

供热中心，则主攻高热值、低排放煤种，协助用户完成

超低排放改造验收。值得关注的是主产区与主销区之间

的政策缓冲地带—— 如省际交界或环保容量相对宽松的
开发区—— 可在此建设标准化储配基地，发挥政策套利
窗口作用，但储煤设施须全封闭、喷淋抑尘全面达标 [4]。

针对不同行业客户还需制定差异化技术方案：电力用户

侧重热值稳定性与灰分控制，水泥用户关注挥发分与硫

含量，化工用户聚焦气化特性。区域化和差异化的本

质，是在政策碎片化格局中寻找精准匹配的生存空间。

3.6  碳资产化方向
碳资产化是煤炭销售领域最具前瞻性的战略方向，

其核心目标是将煤炭的碳属性从被动承担的外部成本，

转化为可主动管理、可市场交易的资产要素。实现这一

转型需要分步推进：第一步，建立煤炭产品全生命周期

的碳足迹核算能力，清晰界定从开采、洗选、运输到终

端燃烧各环节的碳排放因子，为客户提供标准化的碳数

据标签。第二步，探索“煤炭销售叠加碳配额或CCER”
的打包服务模式，例如向电厂销售动力煤时，同步匹配

一定比例的林业碳汇或自愿减排量，帮助用户降低碳履

约成本。第三步，在企业集团层面统筹碳资产管理，将

下属矿井的瓦斯回收利用、煤矸石发电等减排项目统一

开发为可交易的碳资产，与煤炭销售业务进行内部结算

或对外交易。第四步，积极参与行业低碳煤标准的制

定，争取使高能效、低排放煤种获得绿色金融支持或环

保电价政策倾斜。碳资产化意味着煤炭销售将从物理商

品的单向交易，升级为“能源供应加环境服务”的综合

业务模式。

结束语

环保政策不是对煤炭行业的“取消令”，而是对其

销售逻辑的重构指引。碳约束时代，煤炭销售必须摆脱

单一卖方的规模扩张思维，转向清洁化提质、化工化

延伸、数字化赋能、长协化稳盘、区域化精耕、碳资产

化增值的多元路径。这六条方向相互支撑：清洁化是准

入底线，化工化是价值高点，数字化是效率手段，长协

化是风控基石，区域化是战术弹性，碳资产化是未来空

间。煤炭销售体系的主动变革，不仅关乎行业自身生

存，也为高碳产业在低碳转型中探索出渐进式、可操作

的市场化路径，具有重要的先导意义。
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