
储能行业销售规模多大正常

最近和几位投资人聊天，他们不约而同地提到了同一个问题：“现在储能行业这么火，一家公司的销售规模做到多
大才算‘健康’、才算‘正常’？” 这确实是个好问题，它触及了行业发展的核心脉搏。要知道，这个“正常”并
非一个孤立的数字，它背后反映的是技术沉淀、市场策略和产业链整合能力的综合体现。在储能这个新兴而又充满
活力的领域，我们看到的是一种“冰与火之歌”——一边是资本和产能的快速扩张，另一边则是市场对产品可靠性
、经济性和全生命周期价值的日益严苛的审视。
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　　让我们先看看现象。过去几年，全球能源转型的浪潮催生了储能市场的爆发式增长。根据行业分析

，全球储能市场年新增装机量连续数年保持高速增长，中国市场更是其中的重要引擎。然而，规模的快

速增长也带来了同质化竞争、价格战和部分环节的产能过剩隐忧。这就引出了一个关键点：单纯追求销

售规模的绝对值，就像只关注一棵树的高度而忽略了它扎根的深度和枝叶的繁茂程度。一个健康的销售

规模，应当与企业的技术研发投入、生产制造水平、项目交付质量以及全球化服务能力相匹配。它更像

是一个“生态系统”的产出，而非简单的生产销售数字。譬如，一家公司如果年销售额数十亿，但其中

大部分是低技术门槛、低毛利的组装产品，且客户投诉率高，那么这种规模就可能是“虚胖”的；反之

，如果销售额稳步增长，且来源于高附加值的一体化解决方案和稳定的复购客户，即便绝对值不是最高

，其发展质量也更为扎实和“正常”。

　　在这个逻辑阶梯上，我们需要用数据和案例来支撑观点。以我们深耕的站点能源细分市场为例。这

个领域对产品的极端环境适应性、系统集成度和智能化管理要求极高，因为它直接关系到通信网络、安

防监控等关键基础设施的稳定运行。一个“正常”且可持续的业务规模，必然建立在解决具体痛点、创

造真实价值的基础上。比如，在东南亚某国的海岛通信基站项目中，当地电网脆弱，柴油发电成本高昂

且维护不便。传统的单一设备销售模式在这里很难形成规模，因为客户需要的不是一堆零件，而是一个

稳定供电的承诺。海集能为此提供的，是集成了高效光伏、智能储能和备用柴油发电机的“光储柴一体

化”解决方案。通过智能能量管理系统，优先使用太阳能，储能系统进行平滑和备用，柴油机仅作为最

后保障，极大降低了燃料成本和运维频率。

　　这个项目的成功交付和稳定运行，带来了什么呢？它不仅帮助客户将站点的能源运营成本降低了超

过40%，更重要的是，它保障了偏远地区居民通信的“生命线”。像这样的项目，单个订单的金额可能比

不上某些大型电网侧储能，但它构建了极高的客户粘性和行业口碑。随后，在该国及周边区域，类似的

微电网、离网站点项目订单接踵而至，形成了良性的、滚雪球式的销售增长。这种增长规模，是基于深

度理解客户场景、提供一体化“交钥匙”工程（EPC）能力而自然产生的。它验证了我们的一个观点：在

储能行业，尤其是在工商业和站点能源这类细分市场，健康的销售规模往往与你的解决方案的深度和广

度成正比，而非仅仅与产能相关。
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　　那么，这给我们带来什么更深入的见解呢？我认为，“正常”的销售规模应当具备几个特征：首先

是技术驱动下的毛利率健康，这意味着公司有持续投入研发的资本，比如海集能在电芯选型、PCS（变流

器）控制算法和系统集成热管理上的多年积累，形成了产品在极端高温、高湿环境下的稳定表现，这构

成了价值的护城河。其次是全球化与本地化的平衡。我们的产品能适配从北欧寒带到中东沙漠的不同电

网和气候，这背后是大量的测试与数据反馈，销售规模的增长是这种适配能力在全球市场自然拓展的结

果。最后是产业链的协同效应。我们在南通和连云港的基地，分别侧重定制化与规模化，这种布局让我

们能灵活响应从大型工商业定制到标准化站点产品的各类需求，从电芯到系统集成再到智能运维的全链

条把控，确保了交付质量和长期运行的可靠性，这才是支撑销售规模持续、稳健扩大的底盘。

　　说到底，储能行业的竞争，中长期看的是度电成本、是循环寿命、是全生命周期的安全与可靠。销

售规模只是一个结果，是市场对你价值认可度的量化体现。当一家公司像海集能这样，近二十年如一日

地聚焦于技术创新与场景深耕，从户用储能到工商业，再到要求严苛的站点能源与微电网，其增长的轨

迹就会更加扎实。规模的大小会随着市场波动，但构建在扎实技术和深度服务之上的业务基本盘，才是

衡量“正常”与否的真正标尺。行业的未来属于那些不仅能提供产品，更能提供确定性价值的玩家。

　　所以，回到最初那个问题，您认为，在评估一家储能企业的前景时，是更应该关注它当下销售报表

上的数字，还是它背后所代表的技术厚度与解决复杂能源问题的能力呢？我们期待与您一起探讨。

　　——
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