
储能产品营销策略研究 关键在于理解价值的本质

上个月，我和一位做通信基建的老朋友喝咖啡。他眉头紧锁地抱怨，站点能源供应商给他推了十几页PPT，全是“
行业领先”、“智能高效”之类的词。他问我，到底怎么判断一个储能方案是不是真的“灵光”？这个问题很有意
思，它触及了当前储能产品营销的一个核心困境：我们常常在谈论技术参数，却忘记了客户真正购买的是什么。是
电池的循环次数吗？是转换效率的百分比吗？不全是。客户购买的，是“确定性”，是“安心”，是在偏远山区那
个通信基站能稳定运行二十年的承诺。这，或许就是我们今天探讨储能产品营销策略的起点。
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　　让我们先看看一个普遍现象。市场上充斥着琳琅满目的储能产品，从户用到大型工商业，宣传重点

往往高度同质化：能量密度、寿命、安全认证。这当然重要，但这就像汽车销售只谈发动机马力和钢材

强度一样，忽略了驾驶体验和出行解决方案。根据彭博新能源财经（BloombergNEF）的一份报告，全球

储能市场正从政策驱动转向经济性驱动，客户越来越精明，他们开始计算全生命周期的度电成本，而不

仅仅是初次采购价格。这意味着，营销的叙事逻辑必须升级。你不能只说“我的电池好”，你得证明“

用了我的方案，你五年内能省下多少运维费用，避免多少因断电造成的业务损失”。

　　这里，我想分享一个具体的案例。在东南亚某群岛国家，通信网络覆盖一直是个难题。传统柴油发

电机噪音大、污染重、燃料运输成本极高。我们海集能（上海海集能新能源科技有限公司）的团队深入

当地，发现客户的核心痛点不是缺设备，而是缺一套“免操心”的能源保障体系。于是，我们没有急于

推销标准柜，而是提供了一套光储柴一体化的站点能源解决方案。这个方案的关键在于智能能量管理系

统，它能根据天气预测、负载情况和柴油库存，自动优化光伏、电池和柴油机的运行策略。

　　项目落地后的数据很有说服力：在典型站点，柴油消耗量降低了78%，运维巡检频率从每周一次减少

到每季度一次。更重要的是，站点供电可靠性从不足90%提升至99.9%以上。你看，当我们把营销焦点从

“产品特性”转移到“客户成果”上时，故事就完全不同了。我们销售的不仅仅是一个电池柜，而是一

份“高可靠性供电服务合同”的基石。海集能作为一家拥有近20年经验的技术企业，在江苏南通和连云

港布局了定制化与规模化并行的生产基地，就是为了能快速响应这种从产品到价值方案的深度需求转变

。

　　从逻辑阶梯看营销策略的深化

现象我们已经看到了，数据也给出了方向。那么，如何构建一个更有效的营销策略呢？我认为可以遵循

一个逻辑阶梯：识别场景→量化痛点→方案具象→价值显化。

　　识别场景： 比如“站点能源”，这本身就是一个高度场景化的概念。它可以是沙漠边缘的5G基站，
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也可以是高速公路上的监控微站。每个场景的挑战截然不同。营销内容必须细分再细分，展示你对特定

场景的深刻理解。

  量化痛点： 弱网或无电地区，供电的痛点不仅是“有没有电”，更是“电费有多贵”、“运维人员要跑

多远”、“设备会不会被偷”。把这些痛点转化为可量化的成本，比如“单次燃油补给运输成本高达XX

X元”。

  方案具象： 避免空洞的“一体化解决方案”。用框图、动画甚至模拟计算器，直观展示海集能的站点电

池柜或光伏微站能源柜，如何像拼图一样融入现有设施，智能管理系统如何像“大脑”一样协调工作。

  价值显化： 这是最后一步，也是最关键的一步。通过总拥有成本（TCO）分析对比，让客户清晰地看到

，虽然初期投入可能略高，但三年、五年后，综合节省的油费、电费、运维人力成本，将带来多么可观

的投资回报。这比任何技术形容词都更有力量。

　　营销的本质是沟通价值。在储能这个技术密集的领域，最大的挑战在于如何将工程师语言翻译成客

户（尤其是非技术背景的决策者）的商业语言。当我们海集能向全球客户提供“交钥匙”服务时，我们

交付的不仅是硬件和软件，更是一套经过验证的能源逻辑。这套逻辑建立在近二十年的技术沉淀上，从

电芯到PCS，从系统集成到智能运维，我们构建全产业链能力，就是为了确保这份“确定性”能够被精准

地传递和交付。客户最终为之买单的，正是这份穿越产品生命周期、抵御各种不确定性的确定性。

　　那么，你的储能产品营销，是在描述一把更锋利的锤子，还是在讲述如何更优雅地钉好一颗钉子？

　　——
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