
储能贷款模式的几种类型

最近和几位做工商业的朋友聊天，他们不约而同地提到了一个话题：储能项目好是好，但初始投资的门槛，总让人
有些犹豫。这让我想起我们海集能在为全球客户，尤其是那些通信基站、偏远站点提供光储一体化方案时，也常常
需要面对客户对资金效率的考量。确实，一套可靠的储能系统，无论是用于保障关键站点供电，还是为工厂做峰谷
套利，其价值正在被越来越广泛地认可。但如何让这份价值更平滑地转化为客户的实际收益，而不被高昂的初期成
本所阻碍？这就引出了一个非常务实且日益受到关注的金融工具——储能项目贷款。
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的门槛，总让人有些犹豫。这让我想起我们海集能在为全球客户，尤其是那些通信基站、偏远站点提供

光储一体化方案时，也常常需要面对客户对资金效率的考量。确实，一套可靠的储能系统，无论是用于

保障关键站点供电，还是为工厂做峰谷套利，其价值正在被越来越广泛地认可。但如何让这份价值更平

滑地转化为客户的实际收益，而不被高昂的初期成本所阻碍？这就引出了一个非常务实且日益受到关注

的金融工具——储能项目贷款。

　　从现象来看，市场对储能项目的需求正从“要不要做”转向“怎么做更划算”。特别是在工商业和

站点能源领域，业主既希望获得储能带来的电费优化、供电保障和碳减排效益，又希望保持健康的现金

流。传统的企业自有资金投入模式，往往会让决策变得沉重，尤其对于需要多点布局站点能源的通信企

业而言。这就催生了金融机构与储能产业的深度融合，针对储能资产的特点，设计出了多种灵活的贷款

模式，本质上是在时间轴上重新配置了成本与收益的流。

　　如果我们梳理一下当前市场上的主流类型，大致可以归纳为以下几类，它们各有侧重，适应不同的

客户场景和风险偏好：

　　项目融资贷款：这是最经典的模式。贷款机构基于储能项目本身未来的现金流（如节省的电费、参

与需求响应的收益等）作为第一还款来源进行授信。它要求项目有清晰、可预测的收益模型。比如，一

个设计完善的工商业储能项目，其峰谷价差收益是可以被精确测算的。这种模式将项目与业主的其他资

产进行风险隔离，适合那些希望实现表外融资的大型企业。

    设备抵押贷款：将储能系统（包括电池柜、PCS等核心设备）作为抵押物向银行申请贷款。这有点类似

于购置大型生产设备的分期付款。其核心在于金融机构对储能设备残值的评估和认可度。随着像我们海

集能这样的厂商，通过标准化、高品质的制造（例如在连云港基地的规模化生产）和长期的运维数据积

累，提升了市场对设备稳定性和剩余价值的信心，这类贷款的可获得性正在提高。

    融资租赁：这是一种“融物”与“融资”相结合的灵活方式。由租赁公司根据客户需求购买储能设备，

然后租给客户使用。客户按期支付租金，租赁期满后，设备所有权可以转移给客户。这种模式能最大程

度减轻客户的初期资金压力，实现“零首付”或低首付上马项目。对于快速扩张、需要部署大量站点储

能设备的公司来说，这常常是首选方案。

    供应链金融或厂商授信：一些有实力的储能系统集成商或制造商会与金融机构合作，为其客户提供配套

的贷款服务。这相当于厂商为客户的信用进行了一定程度的“背书”，简化了审批流程。我们海集能在

提供从电芯到系统集成的“交钥匙”EPC服务时，也会根据客户情况，协助对接这类金融资源，让解决方

案真正“闭环”。
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　　为了更具体地说明，我们来看一个贴近目标市场的案例。去年，我们与华东某地的一家大型物流仓

储企业合作。他们园区用电负荷大，峰谷价差显著，且有几个关键的数据中心和监控站点需要不间断电

源保障。他们看中了我们一套集成了光伏、储能和智能能源管理系统的方案，但近千万的初始投资让预

算部门倍感压力。最终，我们协助其采用了“项目融资贷款+融资租赁”的组合模式。银行基于项目未来

十年清晰的节电收益模型提供了大部分贷款，剩余部分通过设备融资租赁解决。结果是，企业仅以少量

自有资金启动，项目投运后第一个完整年度，通过峰谷套利和需求响应就获得了超过**200万元**的净收

益，在覆盖贷款本息后仍有盈余，投资回收期大大缩短。这个案例生动地表明，合适的金融工具，能让

储能从一项“成本支出”快速转变为产生正向现金流的“优质资产”。

　　从这些类型和案例中，我们能获得什么更深层的见解呢？我认为，储能贷款模式的演进，折射出的

是储能正在从一个“技术产品”走向“金融资产”的过程。金融机构敢不敢贷款，愿意以什么条件贷款

，本质上是对储能系统长期可靠性、收益稳定性和资产残值的一次“投票”。这对我们设备制造商和解

决方案提供商提出了更高要求——不仅仅是造出好产品，更要能提供全生命周期的数据支撑、性能保障

和残值评估。海集能在南通基地深耕定制化、在连云港基地强化标准化，并构建从智能运维到金融对接

的完整服务体系，正是为了回应这种市场需求的变化。我们得让合作伙伴和他们的资金方都放心，阿拉

做的东西，经得起时间考验，算得清经济账。

　　所以，当您下次评估一个储能项目时，或许可以跳出单纯的技术和报价比较，多问一句：我们如何

用金融的杠杆，撬动更早的收益和更低的门槛？不同的贷款类型，就像不同的钥匙，关键是要找到最适

合您那把锁的那一把。在您看来，对于您所在的企业或行业，当前最大的障碍是金融产品的可得性，还

是项目收益模型本身的清晰度呢？

　　——
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