
储能产品新品发布方案模板的构建哲学

在储能行业，我们常常见到这样的现象：一款技术参数亮眼的新产品，在发布会上赢得掌声，却在推向市场后反响
平平。问题往往不在于产品本身，而在于它被讲述和呈现的方式。一个成功的发布，本质上是一次精准的价值翻译
与系统化沟通。今天，我们就来聊聊，如何构建一个真正能打动市场、经得起推敲的储能产品新品发布方案模板。

　　储能产品新品发布方案模板的构建哲学

　　在储能行业，我们常常见到这样的现象：一款技术参数亮眼的新产品，在发布会上赢得掌声，却在

推向市场后反响平平。问题往往不在于产品本身，而在于它被讲述和呈现的方式。一个成功的发布，本

质上是一次精准的价值翻译与系统化沟通。今天，我们就来聊聊，如何构建一个真正能打动市场、经得

起推敲的储能产品新品发布方案模板。

　　让我们从一个具体的数据切入。根据国际能源署（IEA）的报告，到2030年，全球储能装机容量需要

增长六倍，才能支持净零排放目标。这是一个宏伟的蓝图，但落到执行层面，意味着每年都有海量的新

产品涌入市场。如何在信息的海洋中脱颖而出？仅仅罗列充放电效率、循环寿命这些冰冷的数据是远远

不够的。你需要一个框架，将技术语言转化为客户能感知到的价值语言，将产品特性编织进一个解决真

实世界难题的故事里。这个框架，就是PAS：问题（Problem）、 agitation（搅动）、 方案（Solution）。

　　现象：当技术优势遭遇市场“失语”

许多工程师出身的团队会陷入一个误区，认为“酒香不怕巷子深”。他们将发布会的重心完全放在了解

剖产品上——用了哪种电芯、BMS的算法有多先进、外壳防护等级是多少。这很重要，但这是“内部语

言”。市场，尤其是最终用户，关心的是外部结果：我的电费能不能降下来？我的基站会不会再因为停

电断网？我在偏远工地的设备能不能稳定运行？发布方案如果无法建立从“内部语言”到“外部关切”

的桥梁，就会导致市场“失语”，产品价值无法有效传递。

　　数据与案例：价值需要锚点

那么，如何搭建这座桥？答案是为你的价值主张提供坚实的锚点。比如，你发布一款针对通信基站的站

点储能产品。你不能只说“循环寿命长”，而要说“在日均两充两放的典型工况下，我们的系统能确保

基站无忧运行超过10年，帮助运营商将站点能源成本降低40%”。看，这里包含了具体场景（通信基站、

两充两放）、量化结果（10年、40%）和客户收益（降低能源成本）。

让我分享一个我们海集能在实际项目中的观察。在东南亚某岛屿的微电网项目中，当地运营商最初只关

心初始投资。当我们按照PAS框架，先深入剖析了柴油机频繁维护、燃油运输成本高昂且不稳定（Proble

m），并计算出其三年总持有成本远超预期（Agitation）后，再引出我们光储柴一体化解决方案如何通过

智能调度，将柴油依赖度降低70%，并在五年内实现投资回报（Solution）。整个沟通的焦点就从“买设

备”转向了“购买长期的能源稳定性和经济性”。这个案例后来被我们反复研究，提炼成了我们新品发

布方案中关于“价值测算”模块的核心逻辑。

海集能作为一家从2005年就开始深耕新能源储能的老兵，在江苏布局了南通定制化与连云港标准化两大生

产基地，我们深知从电芯到系统集成的每一个环节。但更重要的是，我们近20年的经验告诉我们，一个

优秀的产品，必须配上一个同样优秀的“出场方式”。我们的站点能源产品线，专为通信基站、安防监

控等关键设施设计，之所以能在全球不同气候和电网条件下落地，除了硬件可靠，也离不开我们为客户

定制的、清晰传达一体化集成与智能管理价值的解决方案文档——这本身就是我们发布哲学的内化。
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　　构建你的发布逻辑阶梯

基于PAS，一个进阶的发布模板应该像一个逻辑阶梯，引导听众的认知逐级向上：

　　第一阶：共识起点（现象与问题）。从目标市场公认的痛点开始，例如“无电弱网地区站点供电可

靠性不足，运维成本高企”。

    第二阶：冲突加剧（数据与搅动）。用数据或趋势说明问题的严重性与紧迫性，如“传统方案下，能源

支出占站点OPEX比例超过35%，且碳排放压力日益增大”。

    第三阶：核心揭示（方案与特性）。此时，你的新品作为“英雄”登场。但介绍特性时，务必与第一阶

的问题一一对应。例如，“针对供电可靠性，我们新品采用了异构并联架构，单一模块故障不影响整体

运行；针对成本，我们的智能能量管理系统（EMS）将光伏渗透率提升了25%。”

    第四阶：价值验证（案例与数据）。引用试点数据或类比案例，证明方案可行、有效。这是建立信任的

关键一步。

    第五阶：行动召唤（见解与展望）。提出你对行业未来的一个洞察，并以此为引，邀请客户共同进入下

一个阶段。

　　一份模板的具体要素

如果落到纸面，一份完整的储能产品新品发布方案模板应该包含哪些模块呢？我来捋一捋：

　　模块核心内容关键问题

    市场语境分析发布所处的政策、技术、竞争环境为什么是现在发布这款产品？

    核心价值命题用一句话概括产品解决的首要问题客户为什么要听下去？

    PAS叙事线按逻辑阶梯展开的完整故事脚本如何让客户感同身受并相信？

    产品特性-价值转化表将技术参数明确转化为客户收益这个技术指标对客户意味着什么？

    差异化竞争定位与市场现有方案的清晰对比为什么是你而不是别人？

    证据包测试数据、第三方报告、试点案例你说的话有什么依据？

    全渠道信息图谱针对不同平台（官网、社媒、展会）的差异化信息要点在不同场合该如何侧重点不同地

讲述？

　　侬晓得吧，做产品和讲故事，有时候是一回事体。在储能这个领域，技术是基石，但让技术产生商

业和社会价值，离不开精心的策划与沟通。海集能在服务全球客户的过程中发现，那些最成功的项目合

作，往往始于一次双方对挑战与价值的清晰共识。而一次成功的新品发布，正是缔造这种共识的绝佳起

点。它不仅仅是一场活动，更是一份面向市场的、关于未来价值的郑重承诺。

　　所以，当你的团队下一次为新品发布准备PPT时，不妨先问自己：我们是在展示一个“设备”，还是

在提出一个“解决方案”？我们的叙事，是从我们实验室的成果开始，还是从客户现场的困境开始？想

明白了这些问题，你的发布方案，就已经成功了一半。那么，对于您正在规划的下一次发布，您认为最

大的沟通挑战会是什么？

　　——
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