
储能销售是一项可以长期从事的事业

最近几年，许多朋友在考虑职业转型时，都会问到一个问题：储能行业看起来火热，但做储能销售真的可以长期干
吗？会不会只是昙花一现的风口？这个问题很有意思，它触及了职业选择的核心——我们寻找的，不仅是当下的机
会，更是未来十年的确定性和成长空间。
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　　让我们先来看一组数据。根据国际能源署（IEA）的报告，全球对储能的需求正在呈指数级增长，预

计到2030年，仅电网侧储能的需求就将达到每年数百吉瓦时的规模。这背后是能源结构转型的刚性需求。

风能、太阳能这些“看天吃饭”的能源要成为稳定可靠的电力来源，离不开储能这个“稳定器”和“充

电宝”。这不是一个短期的政策刺激市场，而是一场将持续数十年的、深刻的能源基础设施革命。所以

，从宏观趋势上看，储能赛道不仅足够长，而且雪坡足够厚。

　　那么，在这个长坡厚雪的赛道里，销售人员的价值体现在哪里呢？我认为，它正在从一个简单的“

产品销售”角色，演变为“能源解决方案架构师”。我以我们海集能在站点能源领域的一个具体实践为

例。在东南亚某群岛国家，通信基站经常面临供电不稳甚至断电的困扰，柴油发电成本高昂且维护麻烦

。我们的团队面对的，不单单是卖出一套电池柜。我们需要理解当地极端湿热的气候、不稳定的弱电网

条件、以及客户对运维便利性的极致要求。最终，我们提供的是一套集成了高效光伏板、智能储能系统

、和备用柴油发电机的“光储柴一体化”微电网解决方案。这个方案将基站的能源自给率提升到了85%以

上，每年为客户节省超过40%的能源成本。你看，这里的销售过程，本质上是将复杂的技术能力，翻译成

客户能理解的、关乎运营成本和可靠性的商业语言，并为其规划长期的能源资产。这种价值创造，是很

难被替代的。

　　海集能自2005年在上海成立以来，一直笃定地深耕储能领域。近二十年的技术沉淀，让我们从一家产

品生产商，成长为涵盖数字能源解决方案、EPC服务的综合服务商。我们在江苏的南通和连云港布局了生

产基地，一个擅长深度定制，一个专注规模制造，这种“双轮驱动”模式，恰恰是为了应对市场多样化

的长期需求。从电芯到PCS，从系统集成到智能运维，我们构建的全产业链能力，不是为了追求大而全，

而是为了确保交付给客户的每一个储能系统，无论是用于工商业调峰、家庭储能，还是为偏远地区的通

信基站供电，都能在未来的十年、二十年里稳定、高效地运行。我们相信，只有产品本身具备长期生命

力，为之服务的销售事业才能基业长青。

　　所以，回到最初的问题。储能销售可以长期干吗？我的见解是，这不仅是一份可以长期从事的工作

，更是一个值得终身投入的专业领域。它的长期性，根植于全球能源转型不可逆转的浪潮中；它的专业

性，要求你持续学习，从电力市场规则到电池化学特性，从项目管理到全生命周期成本分析；它的价值

感，来源于你为客户构建的，是一个可持续的、绿色的能源未来。这个行业，淘汰的将是只会拼价格、

递名片的传统销售，而拥抱那些能够理解客户痛点、整合技术资源、并具备长期服务意识的解决方案专

家。这条路，对愿意学习和沉淀的人而言，越走越宽。
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　　那么，对于正在考虑或刚刚踏入这个领域的你来说，是更关注下一个季度的佣金点数，还是开始规

划如何构建自己未来五年的能源专业知识图谱呢？

　　——
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