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各位朋友，今天阿拉来聊聊一个正在发生深刻变革的领域——储能电源的分销渠道。如果你是一位分销商、系统集
成商，或者只是对能源转型感兴趣，你会发现，传统的“制造商-总代-, 零售”的线性链条正在变得模糊。这背后，
是技术迭代、应用场景碎片化以及客户需求从“买产品”到“要方案”的根本性转变。
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　　我们观察到一个明显的现象：过去几年，储能产品的终端应用场景出现了爆炸式增长。它不再仅仅

是大型电站的专属。你看，从家庭屋顶的光伏板旁边，到偏远地区的通信基站，再到城市里便利店的后

备电源，甚至露营爱好者的房车里，都在出现储能设备的身影。应用的分散化，直接冲击了原有的渠道

模式。一个只擅长走大宗贸易的分销商，可能完全不知道如何为一家连锁便利店规划其上百个站点的备

用电源方案。

　　让我们看一些数据来支撑这个观察。根据行业分析，预计到2025年，全球分布式储能（包括工商业和

户用）的年新增装机容量将占到整个储能市场的近40%。这个比例在五年前可能还不到15%。这意味着，

有将近一半的市场需求来自于分散的、个性化的、对服务要求极高的“长尾”客户。渠道商如果只是扮

演“物流仓库”和“资金垫付”的角色，其价值会被迅速挤压。

　　这里，我想分享一个具体的案例。在东南亚某国的海岛旅游区，电信运营商需要为数十个分散的微

基站提供不间断供电。传统柴油发电机噪音大、运维成本高，且不符合绿色旅游的定位。我们的合作伙

伴——一家当地有工程背景的分销商——与我们合作，提供了定制化的“光储一体”站点能源解决方案

。他们不仅仅是销售电池柜，而是整合了海集能的高环境适应性电池系统、小型光伏板和智能控制器，

为每个站点量身打造。结果呢？运营商降低了超过30%的能源支出，分销商则获得了远超单纯卖产品的利

润和长期的运维服务合同。这个案例清晰地告诉我们，价值分销正在取代价格分销。

　　那么，基于这些现象和数据，我们能得到什么见解？我认为，未来的储能电源分销渠道，其核心竞

争力将体现在三个维度：技术整合能力、场景化方案设计能力和本地化服务闭环能力。分销商需要向上

游延伸，理解电芯特性、BMS逻辑、PCS匹配乃至整个能源管理系统的软件接口；也需要向下游深耕，成

为某个或某几个细分应用领域的专家，比如专门做通信站点备份，或者专门做工商业峰谷套利方案。

　　这恰恰是像我们海集能这样的公司所致力于构建的新型生态。自2005年在上海成立以来，海集能（H

ighJoule）一直专注于新能源储能技术的研发与应用。我们不仅是产品制造商，更是数字能源解决方案服

务商。我们在江苏的南通和连云港布局了两大生产基地，前者擅长为特殊场景定制系统，后者保障标准

化产品的规模供应。我们提供从核心部件到系统集成，再到智能运维的完整链条支持。这种“交钥匙”

工程的能力，正是为了赋能我们的渠道伙伴，让他们能更从容地应对客户复杂的场景需求，特别是在站
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点能源这类核心板块——无论是通信基站、安防监控还是物联网微站。

　　让我们再深入一层。渠道的演变，本质上是由终端客户价值的演变驱动的。客户今天购买一个储能

电源，他买的到底是什么？是一组锂电池吗？不完全是。他购买的是“能源的自主权”、“电费的节约

方案”、“业务连续性的保障”，或者“企业ESG报告里的一个绿色亮点”。因此，分销渠道传递的必须

是价值，而不仅仅是产品。这要求渠道商具备咨询能力，能够帮助客户厘清需求，量化投资回报，并规

划长期的升级路径。

　　为了更直观地理解这种变化，我们可以构建一个简单的分析框架：

　　渠道模式

    核心价值

    关键能力

    面临挑战

　　传统产品分销

    供应链效率、价格优势

    物流、资金、客户关系

    利润透明化、同质化竞争

　　现代方案分销

    场景解决、价值创造

    技术理解、方案设计、服务交付

    初始技术门槛高、人才要求复合

　　转型绝非易事。对于传统分销商而言，这意味着一场深刻的自我革新。它可能需要：

　　组建或强化技术支持和方案设计团队。

  与像海集能这样具备全链条技术支持和产品矩阵的制造商建立战略合作，而不仅仅是采购关系。

  选择1-2个自身有资源优势的细分市场进行深度耕耘，建立标杆案例。

  投资建设本地化的安装调试和运维服务体系。

　　这个过程中，制造商与分销商的关系将从甲乙方变为共同体。制造商提供强大的产品平台、核心技

术和品牌背书，而分销商则贡献深刻的本地市场洞察、灵活的客户触达网络和及时的服务响应。双方共

同为最终用户交付一个可靠的、高效能的、智能的储能系统。海集能在全球多个市场的成功落地，无论

是应对北欧的严寒还是东南亚的湿热，都离不开当地优秀合作伙伴的深度参与和共同创造。

　　展望前方，储能市场的渗透率还在快速提升，新的应用场景仍在不断涌现。比如，电动汽车快充桩
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的配储、数据中心的不间断绿色电源、甚至与制氢设备的结合。每一个新场景，都对渠道的灵活性和专

业性提出新的考卷。这场变革的浪潮中，你是选择固守原有的码头，还是主动升级你的船只，去探索更

广阔的价值海洋？你的渠道网络，准备好迎接这场从“交易”到“交付价值”的深刻转型了吗？

　　——
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