
户外储能产品营销策略分析需要从市场痛点出发

最近，我注意到一个有趣的现象。无论是周末去郊野公园，还是与从事通信基建的朋友聊天，大家对“电”的焦虑
似乎转移了。以前是担心手机没电，现在呢，是担心整个营地的照明、咖啡机，或者一个偏远的气象监测站突然“
停工”。这种从个人设备到户外场景的能源需求迁移，不是偶然，它背后是露营经济、物联网扩张和传统基建升级
三股力量的交汇。这为我们提供了一个绝佳的观察窗口，来审视户外储能这个细分市场的营销逻辑究竟该如何构建
。
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　　让我们先看一些数据。根据中国化学与物理电源行业协会储能应用分会的一份报告，中国便携式储

能电源的出货量在2022年达到了约880万台，同比增长了140%。这个数字很惊人，对吧？但如果我们把目

光从消费级的“大号充电宝”移开，投向工商业及站点级的户外储能，会发现另一片蓝海。这里的客户

需求不再是给手机充电，而是为无人值守的通信基站、安防监控、农业传感网络提供持续、稳定、且往

往需要与光伏结合的电力解决方案。他们的核心痛点非常明确：供电可靠性、环境适应性、全生命周期

成本，以及——这常常被忽略——极简的部署与运维。你看，市场已经自发地完成了分层。

　　现象背后的逻辑阶梯：从“有电用”到“聪明地用”

　　基于这个现象和数据，我们可以搭建一个逻辑阶梯。最初级的市场需求是“有电用”，特别是在无

市电或市电不稳定的地区。往上走一层，是“稳定地用”，要求储能系统能应对高温、高湿、沙尘等恶

劣气候。再往上，则是“经济、聪明地用”，这涉及到光储协同、智能充放电管理、远程监控和预防性

维护。营销策略如果不能沿着这个阶梯向上攀爬，就会停留在价格战的泥潭里。很多公司一上来就宣传

电池容量和价格，这当然重要，但就像卖车只讲油箱大小和售价，却不谈发动机效率、安全系统和智能

驾驶一样，无法触及专业客户真正的决策中枢。

　　这里我想分享一个具体的案例。去年，我们在东南亚某群岛参与了一个通信站点改造项目。当地电

网脆弱，柴油发电机运维成本高企，且不符合运营商的绿色转型目标。海集能提供的，不是一台孤立的

储能柜，而是一套“光储柴一体”的微电网解决方案。我们南通基地的定制化团队，根据当地日照条件

、负载特性，设计了非标尺寸的储能系统，与光伏板、原有柴油发电机智能耦合。连云港基地则提供了

标准化的智能能量管理模块。结果是，该站点的柴油消耗降低了70%，供电可靠性从不足90%提升至99.5%

以上。这个案例的数字很有说服力，但更关键的是，它验证了我们的一种营销思路：销售的不是产品，

而是“确定性”和“总拥有成本（TCO）的优化”。客户买的不是电池，是保证关键业务永不断线的信

心，和一笔清晰的经济账。

　　构建以“场景解决方案”为核心的营销框架

Generated by https://www.hj-mobile.com 第 1 页 / 共 2 页



户外储能产品营销策略分析需要从市场痛点出发

那么，具体该如何做呢？我认为可以借鉴经典的PAS框架，但需要注入新的内涵。

　　痛点确认： 营销内容不能泛泛而谈“户外用电”，必须精准打击。针对户外作业团队，痛点是设备

突然断电导致数据丢失或工程延误；针对电信运营商，痛点是偏远站点电费高昂且维护困难。我们的文

案和案例，要像手术刀一样精确。

  方案放大： 这时才轮到产品登场，但呈现方式必须是“解决方案包”。比如，展示我们的站点电池柜时

，必须同时呈现其与光伏控制器、远程管理平台的协同工作界面。要可视化地说明，它如何通过智能算

法，在电价低谷时储能，在光伏充足时优先用绿电，无缝切换保障供电。海集能近20年的技术积累，让

我们能够从电芯选型、PCS设计到系统集成全链条把控，这种“交钥匙”的一站式能力，正是化解客户复

杂担忧的最佳方案。

  解决验证： 权威的测试报告、详实的TCO对比分析表、以及像刚才提到的全球化应用案例，是打破决策

犹豫的最后一步。特别是第三方认证和长期运行数据，比任何广告语都管用。我们的产品能适应从撒哈

拉沙漠到西伯利亚的极端环境，这不是一句空话，是背后无数个仿真测试和实地验证堆出来的。

　　从产品到生态：营销的终极战场

更深一层的见解是，户外储能，特别是工商业及站点能源领域的竞争，最终会从单一产品竞争，演变为

“产品+服务+数据”的生态竞争。客户，尤其是全球性的电信集团或基建公司，他们需要的不仅仅是一

批设备，而是一个可以统一监控、智能调度、持续优化的能源网络。这就好比，他们不再满足于购买一

台台独立的发电机，而是希望拥有一个覆盖全球资产的、高效运转的“虚拟电厂”。

　　海集能作为数字能源解决方案服务商，正在这方面积极布局。我们的智能运维平台，能够提前预警

潜在故障，实现预防性维护，将传统的“坏了再修”变为“防患于未然”。这种从“卖硬件”到“卖服

务”再到“卖价值”的转变，才是营销策略需要锚定的长期方向。它要求我们的市场沟通，必须充满技

术洞察力，能够与客户的工程师、采购官乃至CFO同频对话，用他们熟悉的语言，算清那本关乎可靠性

、成本与可持续发展的账。

　　所以，当我们再次审视“户外储能产品营销策略”这个命题时，或许应该问自己一个更根本的问题

：在能源转型的宏大叙事下，我们究竟在为何种“未来场景”提供支撑？我们的营销，又是否清晰地描

绘出了这种未来？

　　——
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