
储能产品如何通过独立站实现全球化推广

各位朋友，下午好。今天我想和大家聊聊一个我们行业里越来越热的话题。很多优秀的储能产品制造商，技术过硬
，产品也扎实，但常常困惑于如何让全球的客户认识自己、信任自己。传统的展会或依赖分销渠道，在如今这个数
字时代，似乎总隔着一层纱。这让我想起我们海集能早期的一些探索，我们意识到，一个专业的、能够清晰传递价
值主张的独立网站，不再是可有可无的线上名片，它本身就是最核心的全球化推广引擎和信任基石。
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　　现象：酒香也怕巷子深，技术优势需要被“看见”

储能行业，特别是站点能源这类专业领域，客户决策链条长，技术参数复杂。潜在客户——可能是非洲

某国的电信运营商工程师，或是东南亚岛屿的微电网项目负责人——他们的第一站往往是搜索引擎。如

果你的产品信息散落在不同的B2B平台，或者只有一个简单的公司介绍页面，那么你很可能在第一步就失

去了沟通的机会。他们需要的是一站式的、深度的信息获取体验，从技术白皮书、应用案例到系统配置

工具，这些都需要一个自主的阵地来承载。这不仅仅是展示产品，更是建立专业权威和系统化沟通的过

程。

　　数据与逻辑：独立站是品牌价值的“放大器”

让我们用数据说话。根据全球知名的数字营销研究机构MarketingSherpa的一份调查，超过80%的B2B采购

决策者会在接触销售人员前，通过线上渠道完成对供应商的初步研究和评估。你的独立站，就是这份“

研究报告”的母版。它的逻辑阶梯应该是清晰的：

　　第一层（解决认知问题）： 清晰地定义你是谁，解决什么问题。比如，开门见山地表明：“我们为

全球无电弱网地区的通信基站提供光储柴一体化高可靠解决方案。”

  第二层（建立信任）： 展示你的技术底蕴、生产实力和成功案例。这里就是融入公司介绍的最佳场景。

  第三层（深化理解）： 提供详细的产品技术资料、解决方案详解，甚至互动式的配置模拟。

  第四层（推动行动）： 提供清晰的联系路径、技术咨询入口或白皮书下载。

　　我们海集能在这一点上感触很深。公司从2005年成立，近20年一直扎在新能源储能领域，从电芯到P

CS再到系统集成，积累了全套的产业链能力。我们在江苏的南通和连云港布局了定制化与标准化并行的

生产基地，就是为了满足全球不同客户的差异化需求。这些扎实的“里子”工程，需要通过独立站这个

“面子”，有条理、有深度地呈现给世界。否则，再好的“交钥匙”工程能力，客户找不到钥匙孔，也

是白搭。

　　案例与见解：从解决方案出发，讲述一个完整的故事

我讲一个具体的例子。在撒哈拉以南非洲的某个国家，一家移动网络运营商面临扩展乡村覆盖的挑战：
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电网不稳定，柴油发电机运维成本高得吓死人。他们需要的不是一堆冰冷的电池参数列表，而是一个确

保基站7x24小时不间断运行的承诺和可行方案。

这时，如果你的独立站上只有一个产品目录页面，那就失败了。成功的做法是，你应该有一个专门的“

解决方案”板块，甚至一个独立的案例研究页面。在这个页面里，你可以这样构建内容：

　　痛点描述： 直接切入该地区网络扩展的能源挑战。

  解决方案： 详细介绍部署的海集能光储柴一体化智慧能源柜，如何通过智能能量管理算法，优先使用光

伏，储能补充，柴油机仅作为最后保障，将燃料消耗降低了超过60%。

  技术细节： 适度展示产品如何适配极端高温环境，以及远程智能运维平台如何实现预防性维护。

  成果展示： 用数据说话：“项目部署后，站点能源可用性从92%提升至99.5%，年运营成本下降40%。”

当然，这个数据是我们根据典型项目效果的一个估算，但它让价值变得可衡量。

　　通过这样一个完整的“故事”，你销售的就不再是单个的电池柜或光伏板，而是一个价值主张：稳

定、降本、可持续。你的独立站，就成了这个价值主张的权威发布平台和证据库。我们为全球通信及关

键站点供电提供支撑的业务，正是通过这样一个个具体场景的深度解读，才让客户产生了“这家公司懂

我”的共鸣。

　　构建专业内容的几个关键

要做好独立站推广，内容必须专业且易于获取。我建议可以重点建设以下几类内容，它们是你的“硬通

货”：

　　内容类型

    目标

    示例

　　技术白皮书与应用笔记

    吸引专业工程师，建立思想领导力

    《高寒地区储能系统锂电保温策略研究》

　　交互式解决方案配置器

    提供个性化体验，生成初步方案

    “根据您的站点功率和日照条件，推荐系统配置”

　　视频工厂巡礼与安装实录

    可视化展示制造实力与可靠性

    展示连云港标准化产线或南通定制化车间

　　记住，在专业领域，决策者欣赏的是深度和诚意，而非浮夸的营销辞令。你的内容要经得起行业内

人士的审视。

Generated by https://www.hjaiot.com 第 2 页 / 共 3 页



储能产品如何通过独立站实现全球化推广

　　从线上认知到线下信任的闭环

独立站推广的最终目的，是促成有价值的对话。当一位潜在客户通过搜索“离网基站储能解决方案”找

到你的网站，花二十分钟阅读了你的案例，下载了技术文档，这时他点击“联系工程师”按钮所发出的

询盘，其质量远高于简单问价的邮件。这标志着他对你的专业能力已经有了初步认可，接下来的对话将

基于解决方案展开，效率会高得多。

这个过程，其实就是将我们海集能近20年的技术沉淀与全球化项目经验，进行数字化、结构化的翻译。

让上海总部的研发智慧、江苏基地的制造能力，能够无缝地、有说服力地呈现在全球任何一个有需求的

客户面前。阿拉常说，做实业的，既要低头做事，也要抬头看路。独立站，就是那条让全世界看到我们

走过的路和将去的方向的“高速公路”。

　　所以，回到最初的问题：储能产品如何做独立站推广？我的见解是，忘掉“推广”这个词的销售意

味，把它视为一次系统的价值沟通工程。以深度内容为核心，以清晰的解决方案为脉络，以真实的实力

背书为后盾，将你的网站打造成目标客户在遇到能源挑战时，第一个想到的、值得信赖的知识库和问题

解决伙伴。

　　那么，对于您的储能业务而言，您认为在构建这样一个价值沟通平台时，面临的最大挑战是什么？

是技术内容的梳理，是多语言版本的支持，还是如何精准地测量网站带来的高质量商机？我很好奇您的

看法。

　　——
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