
储能终端销售经理与工厂运行如何协同创造价值

让我们从一个有趣的现象开始。你或许已经注意到，无论是繁华都市的通信基站，还是偏远山区的安防监控点，对
稳定、绿色电力的需求都在急剧增长。这背后，是数字世界与物理世界日益紧密的耦合。然而，一个常被忽视的关
键在于，将先进储能产品送到这些“站点”手中，并确保它们持续可靠运行，绝非单点努力可以完成。这恰恰引出
了我们今天要探讨的核心：储能终端销售经理与工厂运行之间那看不见却至关重要的协同纽带。

　　储能终端销售经理与工厂运行如何协同创造价值

　　让我们从一个有趣的现象开始。你或许已经注意到，无论是繁华都市的通信基站，还是偏远山区的

安防监控点，对稳定、绿色电力的需求都在急剧增长。这背后，是数字世界与物理世界日益紧密的耦合

。然而，一个常被忽视的关键在于，将先进储能产品送到这些“站点”手中，并确保它们持续可靠运行

，绝非单点努力可以完成。这恰恰引出了我们今天要探讨的核心：储能终端销售经理与工厂运行之间那

看不见却至关重要的协同纽带。

　　数据最能说明问题。根据行业分析，一个储能项目的全生命周期成本中，初始采购成本仅占一部分

，而长期的可靠性、运维效率及对特定环境的适应性，往往决定了项目的最终成败。销售经理在前线听

到的是客户对“极端高温下能否稳定工作”、“无电网地区如何实现光储一体”的具体诉求；而工厂运

行团队，则负责将这些抽象需求，转化为生产线上的工艺标准、质检流程和供应链配置。两者之间的信

息流若出现阻滞，产品与市场脱节几乎是必然的。

　　这里，我想分享一个我们海集能（上海海集能新能源科技有限公司）在东南亚某群岛国家的实际案

例。我们的销售经理在深入当地通信运营商时发现，他们的基站面临两大挑战：一是海岛盐雾腐蚀严重

，二是柴油补给成本高昂且不稳定。销售团队迅速将这一线反馈，连同具体的环境参数、功率需求，传

递回位于江苏的制造中心。

　　我们的生产体系对此做出了敏捷响应。南通基地的定制化研发团队，针对高盐雾环境，快速优化了

电池柜的壳体涂层工艺与内部气密性设计；而连云港的标准化基地，则调整了“光储柴一体化”能源柜

的模块化配置，强化了光伏占比，并预留了智能调度接口。在短短数月内，一批适应热带海洋气候的站

点储能产品便得以交付。部署后数据显示，这些站点的柴油消耗降低了超过70%，供电可靠性提升至99.9

%以上。这个案例生动地表明，当销售端的市场洞察与工厂端的技术及制造能力形成闭环，我们为客户提

供的就不仅仅是产品，而是一个真正解决问题的交钥匙解决方案。

　　那么，这种协同的底层逻辑是什么？我认为，它建立在对“价值创造”链条的深刻理解上。销售经

理的角色，远不止于销售。他们是客户需求的翻译官，是应用场景的架构师。他们需要理解，客户说“

要一个电池柜”，其深层需求可能是“在零下30度也能启动的通讯保障”。而工厂运行，则扮演着价值

实现者的角色。它关乎原材料选择、电芯与PCS（储能变流器）的匹配精度、生产线上的每一颗螺丝扭矩

，以及出厂前长达数百小时的整机老化测试。海集能之所以能在工商业、户用、微电网及站点能源等多

个板块提供可靠方案，正是得益于我们自2005年成立以来，近20年积累的、从电芯到系统集成的全产业链

把控能力，以及上海总部与江苏两大基地——南通（定制化）与连云港（标准化）——所形成的“柔性

制造”体系。这种布局确保了，无论是批量化的标准需求，还是特殊环境的定制需求，信息都能在销售

与生产之间无缝流转，最终凝结成适配全球不同电网与气候的智能储能产品。
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　　所以，我的见解是，在新能源储能这个领域，尤其是面对站点能源这类对可靠性要求极高的场景，

卓越的产品从来不是孤立诞生的。它诞生于销售经理对客户痛点的精准捕捉与工厂对品质、效率和灵活

性的极致追求之间那个充满张力的空间里。销售带来了市场的“风向”和“压强”，工厂则提供了将风

能转化为前进动力的“叶轮”与“结构”。两者同频共振，才能驱动创新，真正助力全球客户实现可持

续的能源管理。侬讲对伐？

　　最后，留给大家一个开放性的问题：在您所处的行业或您观察到的能源转型案例中，您认为还有哪

些环节，可以通过类似的“前端洞察”与“后端制造”的深度协同，来释放出意想不到的巨大价值？

　　——
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