
储能电池厂业务如何拓展市场并实现价值增长

侬晓得伐？最近跟几个业内的老朋友聊天，大家不约而同都在谈一个话题：储能电池厂，除了把电芯造得更好、更
安全、更便宜，下一步的业务到底该怎么做？这可不是个简单的问题。它背后反映的是一个行业从“产品竞争”向
“价值竞争”的深刻转型。一家工厂，如果只埋头于生产车间，而忽略了前方市场的真实脉动和终端场景的复杂需
求，那么即便技术领先，也可能在商业化的长跑中落后。
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　　从现象到本质：单一制造面临的增长瓶颈

让我们先看一个普遍现象。许多技术出色的储能电池厂，会发现自己的利润空间被持续挤压。客户——

尤其是那些大型集成商或终端用户——提出的要求越来越综合：“我要的不只是一组电池，而是一套能

在偏远地区稳定运行十年、能抵抗风沙盐雾、还能远程智能管理的完整供电方案。” 这时，如果工厂的

回应仅仅是“我们的电芯循环寿命是8000次”，对话就很难深入下去。这揭示了一个根本性转变：市场交

易的标的正从“标准化部件”转向“场景化解决方案”。

　　数据很能说明问题。根据行业分析，到2030年，全球储能系统集成与服务的市场价值增速，预计将超

过单纯电芯制造环节。这意味着，价值链的重心在下游迁移。客户为“可靠性与度电成本”买单的意愿

，远高于为“电芯成本”本身。他们面临的真实挑战是：如何确保通信基站在台风过后不断电？如何让

非洲偏远乡村的微电网在旱季光伏不足时平稳运行？这些，都不是一块孤立的电池能回答的。

　　案例透视：当电池厂开始思考“场景”

这里可以讲一个我们海集能在实践中的观察。我们在为东南亚某群岛国家的通信站点提供能源方案时，

遇到的情况非常典型。当地运营商面临站点分散、电网脆弱、运维成本极高、且常有高腐蚀性海洋气候

的挑战。如果仅仅提供标准化电池柜，失败率会很高。

我们的团队——依托上海总部的研发设计与江苏南通、连云港两大基地的柔性生产能力——并没有急于

报价。而是先深入现场，花了大量时间分析：

　　每个站点的日均能耗曲线是怎样的？

    柴油发电机的现有使用频率和成本？

    运输和现场施工的极限条件是什么？

    运维人员的技术水平如何？

　　基于这些洞察，我们最终交付的不是“一批电池”，而是“光储柴一体化智能混合能源系统”。这

个方案的核心在于：

　　组件定制化设计要点解决的核心问题

    电池系统采用超高防护等级（IP65）和防腐设计，电芯选型侧重高温循环性能适应高温高湿高盐雾环境
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，延长寿命

    能量管理系统（EMS）内置多能源调度算法，支持远程监控和故障诊断最大化利用光伏，减少柴油消耗

，降低运维难度

    结构集成紧凑型设计，满足直升机吊装或小船运输要求克服偏远岛屿的物流障碍

　　结果呢？该方案帮助运营商将站点的综合能源成本降低了超过40%，供电可靠性提升至99.9%以上。

这个案例告诉我们，电池厂业务的延伸，本质是“专业知识”的延伸——从电化学知识，延伸到电力电

子、热管理、气候工程、本地化运维乃至商业模式设计。

　　逻辑阶梯：构建可持续的业务新模式

那么，一家志在长远发展的储能电池厂，应该如何系统地构建这种能力？我认为可以遵循一个清晰的逻

辑阶梯。

第一级：从“制造”到“智造+集成”

这不仅仅是上马自动化生产线。更重要的是，建立“场景-产品”的快速映射能力。比如，海集能在连云

港基地进行标准化储能单元的规模化制造，以控制成本和质量；同时在南通基地保留了强大的定制化产

线，专门应对像站点能源这类非标需求。这种“标品+定制”的弹性，使得我们能快速将前端市场需求转

化为可生产、可交付的产品包。

第二级：从“销售产品”到“交付可验证的价值”

客户越来越精明，他们需要看到确凿的回报。这就需要电池厂具备提供“数据化价值证明”的能力。例

如，在我们的站点能源解决方案中，会搭载智能运维平台，持续收集并分析储能系统的运行数据——光

伏自发自用率、柴油替代量、运维响应时间等。这些实时报告，就是价值最直观的体现，它构建了与客

户长期信任的基石。

第三级：从“设备供应商”到“全生命周期合作伙伴”

最高阶的业务模式，是与客户的风险和收益绑定得更深。这意味着提供包括融资、保险、运维、甚至资

产管理的EPC+服务。电池厂需要思考：如何通过精细化的电池健康管理，延长系统寿命，从而在长达15-

20年的合作中实现双赢？这要求企业拥有从电芯到系统集成，再到智能运维的全产业链技术积淀与资源

整合能力，而这正是我们近二十年来所深耕的方向。

　　说到底，储能电池厂的业务拓展，是一场从“技术思维”到“场景思维”的深刻进化。它要求我们

不仅懂电池，更要懂电池所服务的那个世界——无论是荒漠中的基站，还是海岛上的微网。当你的业务

对话，能从会议室里的技术参数，延伸到客户现场的真实挑战与长期收益时，新的增长大门自然就打开

了。

那么，我想留给大家一个开放性的问题：在您看来，未来三年，哪一种特定的、尚未被充分满足的终端

应用场景，最有可能催生下一代储能系统集成的标杆性解决方案？

　　——
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