
储能公司市场推广工作是一场深刻的认知与价值对话

最近和几位投资界的朋友聊天，他们不约而同地提到了一个观察：新能源赛道里，储能公司的市场动作似乎越来越
“安静”了。不再是铺天盖地的广告轰炸，取而代之的，是更深入的技术研讨会、更具体的场景解决方案展示，甚
至是为单个客户进行的长期能耗模拟分析。这引发了我的思考，储能公司的市场推广，其内核究竟在发生怎样的演
变？
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　　从现象上看，这种转变是必然的。早些年，市场需要被教育“储能是什么”。如今，关键问题变成

了“为什么是你的储能方案”以及“它如何与我的具体痛点无缝对接”。推广工作因此从“广而告之”

的声量竞赛，下沉为一场场“精而准之”的价值验证。这要求市场人员不仅懂营销，更要懂技术、懂电

网、懂客户的商业模式。比如，你向一个数据中心推广储能，不能只谈电池容量，必须能清晰测算其参

与需求侧响应、规避峰值电价的投资回报周期，甚至能预判当地电力现货市场规则变化带来的潜在收益

。推广的战场，从宣传册转移到了客户的财务报表和运营调度系统里。

　　让我们用数据说话。根据中关村储能产业技术联盟的统计，2023年中国新型储能新增装机规模再创新

高，但与此同时，市场分化加剧。那些能够提供高安全性、长寿命、智能化运维解决方案的厂商，其市

场增长曲线明显更为陡峭。这说明，单纯的产品参数堆砌已经无法打动市场。客户在为“系统全生命周

期的可靠性与经济性”买单。这恰恰对市场推广提出了更高要求：你需要将复杂的技术语言，翻译成客

户能感知的经济价值和风险规避。例如，我们谈论“电池循环寿命12000次”，远不如和客户一起分析“

在您的电价结构下，这相当于确保未来十年每天两次充放电，度电成本能稳定控制在X元以下”来得有说

服力。

　　这里我想分享一个我们海集能在具体市场实践中遇到的案例。在东南亚某群岛国家，通信基站经常

面临柴油供电成本高昂且不稳定的困扰。我们的推广团队最初面临的不是产品竞争，而是客户对“光储

柴”系统在高温高湿环境下的长期可靠性存疑。常规的产品手册宣讲毫无作用。于是，团队调整了策略

，他们没有急于推销产品，而是邀请客户的运维工程师，一起到我们在江苏连云港的标准化生产基地和

南通定制化研发中心参观。他们亲眼看到了从电芯筛选到PCS（储能变流器）测试，再到整柜在模拟极端

环境舱（温度55°C，湿度95%）下连续运行720小时的严苛过程。更重要的是，我们展示了为站点能源场

景开发的智能运维平台，如何远程实时监控数千个散落岛屿上每一个柜体的核心状态，并提前预警潜在

故障。

　　这次“沉浸式”的推广，本质上是一次价值共建。客户看到的不是一个个冰冷的柜体，而是一个覆

盖研发、制造、验证、远程服务的完整生命保障体系。最终，我们不仅拿下了订单，更与客户建立了基

于长期信任的战略合作。这个案例让我深刻体会到，今天储能公司的市场推广，其核心是构建技术可信

度与系统性价值证明。海集能作为一家深耕近二十年的数字能源解决方案服务商，我们的市场工作始终
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围绕一个原点：如何将我们在工商业、户用、微电网，尤其是站点能源领域积累的“高效、智能、绿色

”的储能解决方案，转化为客户可触摸的运营确定性和成本优势。我们的两大生产基地——南通专注定

制化、连云港聚焦规模化——所形成的弹性供应链，本身也是我们向市场传递交付确定性和成本控制能

力的重要“语言”。

　　所以，回到最初的问题，储能公司的市场推广工作怎么样？我的见解是，它正从传统的“销售导向

”进化为“专家顾问导向”。市场人员必须是“半个技术专家”和“半个能源经济学家”。你需要用专

业知识，帮助客户厘清混乱的能源账单，识别隐藏的容量费用陷阱，设计最优的充放电策略以匹配其负

荷曲线。推广的成功与否，越来越取决于你能否嵌入客户的决策链条，成为他们能源管理升级的思维伙

伴。这个过程，阿拉上海人讲，有点像“慢火炖高汤”，急不来，需要耐心和真功夫。它不再追求瞬间

的沸点，而是追求滋味（价值）的深度渗透和持久醇厚。

　　展望未来，随着虚拟电厂（VPP）、碳交易等机制的成熟，储能的价值维度将进一步扩展。届时，市

场推广将需要阐释如何通过聚合储能资源参与更广泛的电力市场交易，为客户创造资产增值收益。这无

疑对市场团队的知识更新速度和跨界整合能力提出了史诗级的挑战。那么，对于您所在的企业而言，当

您下一次评估一家储能公司的方案时，除了价格和参数，您是否会更加关注其市场团队能否清晰地向您

描绘出，这套系统在未来十年复杂能源变局中，为您守护资产底线并开拓收益上限的完整路径图呢？

　　——
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