
储能项目招商引资工作的深度思考与实践路径

最近，和几位负责招商引资的朋友聊天，他们不约而同地提到一个现象：过去，大家热衷于引进那些“大块头”的
制造业项目；而现在，目光越来越多地聚焦在新能源、特别是储能这个赛道上。这很有意思，不是吗？它反映的不
仅是产业风向的转变，更是一种发展逻辑的进化——从单纯的规模扩张，转向了对能源韧性、经济性和可持续性的
综合考量。那么，一个成功的储能项目招商引资，其内核究竟是什么？它绝不仅仅是土地和政策的简单叠加。
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　　现象：从“招项目”到“构建生态”的认知跃迁

我们首先得看清这个“现象”。传统的招商引资，某种程度上是“孤岛式”的，引入一个工厂，它生产

，它纳税，它与本地产业的联动可能很弱。但储能项目截然不同。它天生就是系统性的，是“粘合剂”

和“赋能器”。一个大型储能电站的落地，上游连着电池材料、电力电子设备制造，下游服务于电网调

峰、新能源消纳、工商业用电成本优化。它吸引的不是一个点，而是一条链，甚至一个网络。招商引资

工作的内涵，因此必须从“引入单体企业”升级为“培育产业生态”。

　　这个转变背后有硬核的“数据”支撑。根据国际能源署（IEA）的报告，全球储能市场正以惊人的速

度扩张，到2030年，仅电网侧储能需求就将增长数倍。在中国，随着风电、光伏装机占比不断提升，对灵

活性资源的需求日益迫切。储能，正是解决间歇性新能源与稳定用电需求之间矛盾的关键技术。这意味

着，哪个地方能率先构建起健全、高效的储能产业生态，哪个地方就能在新一轮能源革命和区域经济竞

争中占据先发优势。这不再是“可选项”，而是“必答题”。

　　案例与见解：以系统思维穿透项目全生命周期

让我分享一个或许能带来启发的“案例”。在某个风光资源丰富但电网薄弱的地区，当地政府没有急于

引进单一的电池pack工厂，而是规划了一个“光储融合产业园”。他们的招商策略非常清晰：以一处规划

的大型共享储能电站作为“基石负载”和示范项目，吸引产业链上下游企业聚集。他们成功引入的，就

包括像我们海集能（HighJoule）这样具备全链条能力的解决方案服务商。

　　海集能深耕新能源储能领域近二十年，我们提供的远不止产品。从位于连云港的标准化生产基地，

到南通基地的深度定制化产线，我们构建了“标准化与定制化并行”的柔性制造体系。更重要的是，我

们作为数字能源解决方案服务商，能够提供从核心设备（电芯、PCS）到系统集成、智能运维乃至EPC总

包的“交钥匙”服务。对于地方政府而言，引入这样的企业，相当于引入了一个能够快速理解本地电网

特性、气候条件并给出适配方案的“能源转型合作伙伴”。

　　特别是在站点能源这个细分领域，我们的实践或许能提供更具体的视角。比如，在偏远地区的通信

基站、安防监控站点，传统柴油供电成本高、维护难。我们为其定制光储柴一体化方案，通过一体化集
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成和智能能量管理，在无电弱网地区实现了稳定、低碳的供电。这个案例的“见解”在于：招商引资的

眼光可以放得更广。储能不仅仅是大型电站，它渗透在数字社会的每一个神经末梢。支持像站点能源这

类解决具体痛点、提升社会基础设施韧性的项目，往往能产生显著的社会与经济效益乘数效应。

　　构建吸引力的四个阶梯

基于这些观察，我认为一个地区要成功吸引优质的储能项目，可以沿着这样一个逻辑阶梯来构建自己的

吸引力：

　　第一阶：清晰的应用场景与需求规划。 地方政府需要回答：我这里的储能需求在哪里？是服务于新

能源场站配套，还是工业园区降本增效，或是提升电网安全？清晰的规划比泛泛的补贴更有号召力。

  第二阶：配套的电网接入与市场机制。 储能的价值需要通过电力市场实现。能否提供便捷的接入流程？

是否探索了峰谷价差、辅助服务等商业化模式？这是决定项目经济性的关键。

  第三阶：完整的本地产业协作网络。 能否让引入的储能企业方便地找到本地零部件供应商、工程服务商

？构建本地化协作生态，能极大降低企业运营成本。

  第四阶：前瞻性的技术创新与人才土壤。 是否与高校、研究机构合作搭建研发平台？能否为行业顶尖人

才提供宜居宜业的环境？这决定了你能吸引到产业的头部玩家，还是仅仅是制造环节。

　　你看，这个过程，是不是很像在精心培育一片森林？你需要合适的土壤（政策与市场）、水源（需

求与资金）、多样的物种（产业链企业），以及阳光（创新氛围），才能让整个生态生机勃勃。

行动的基础：专业、务实与长期主义

说到底，储能项目的招商引资，是一项高度专业化的工作。决策者需要理解技术路线的差异，明白不同

储能时长（如能量型、功率型）应用场景的不同，甚至要能看懂一份技术方案的经济性测算。它要求招

商团队从“商务谈判专家”转变为“行业洞察者”和“生态设计师”。

　　海集能在全球多个市场的实践中也看到，最成功的合作，往往源于双方对能源转型有着共同的长期

主义愿景。地方政府不再仅仅视企业为纳税人，而是将其视为共同解决本地能源挑战、打造绿色名片、

培育未来产业的战略伙伴。反过来，企业也愿意进行更深入的本土化投入，将技术研发、供应链与当地

发展深度融合。这种深层次的绑定，超越了简单的买卖关系，形成了真正的竞争力。

　　所以，当我们在思考如何推进这项工作时，或许应该先问自己一个更根本的问题：我们究竟是想短

期落地一个项目，还是真心想要拥抱并引领一场深刻的能源变革？我们为这场变革准备好了系统性的蓝

图、开放合作的胸怀，以及足够的耐心了吗？这个问题没有标准答案，但它决定了我们最终能到达的高

度。各位朋友，你们所在的区域，最具潜力的那个储能应用场景，究竟在哪里？

　　——
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