
光伏储能客户版图的演进与分化

最近几年，朋友们聊起新能源，话题常常会从“要不要装光伏”转向“储能用起来怎么样”。这个细微的转变，实
际上揭示了一个深刻的行业现象：光伏储能的客户群体，正从早期单一的光伏投资者，演变为一个多元、立体的生
态图谱。这不仅仅是数量的增长，更是需求、动机和应用场景的深刻分化。

　　光伏储能客户版图的演进与分化
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　　如果我们把时间拉回到五年前，那时的客户画像相对清晰。主力军是那些拥有优质屋顶资源、追求

更高投资回报率的工商业业主，以及早期尝试能源自给的家庭用户。他们的核心诉求很直接：多发多储

，经济账算得过来就行。但今天，情况完全不同了。国际能源署的一份报告曾指出，全球分布式能源的

灵活性和可调度性正成为电网稳定的关键，这背后，正是多元化储能需求在驱动。你会发现，客户名单

里出现了电信运营商、偏远地区的社区管理者、甚至是对电能质量有苛刻要求的精密制造工厂。他们不

再仅仅盯着电费账单，而是开始关注供电的可靠性、能源的绿色属性，以及在极端情况下的业务连续性

保障。阿拉有时候跟同行聊起来，也觉得这个变化快得让人兴奋。

　　那么，究竟是哪些力量在重塑这幅客户版图呢？我们可以沿着一条逻辑阶梯来剖析。首先是“现象

”层：全球范围内的能源价格波动、极端气候导致的电网脆弱性加剧，以及数字化转型带来的无处不在

的用电需求。这些压力传导到企业和社会层面，就催生了具体的“数据”需求。例如，一家跨国电信公

司，其位于热带雨林或荒漠地带的基站，传统柴油供电的运维成本可能高达每度电0.8美元以上，且故障

频发。这时，稳定、可远程管理的离网光储系统就不再是“备选项”，而是“必选项”。这便引出了“

案例”层：像我们海集能（上海海集能新能源科技有限公司）在东南亚某国承接的通信站点改造项目，

用光伏微站能源柜替代传统柴油发电机，为超过300个偏远基站提供电力。具体数据上，单个站点年均减

少柴油消耗约4500升，运维成本下降超过60%，更重要的是，实现了7x24小时不间断供电，网络可用性从

过去的不足90%提升至99.5%以上。这个案例非常典型，它代表了从“用电”到“可靠用电”的需求跃迁

。

　　客户类型的三大核心谱系

基于这些现象和实际项目经验，我们可以将当前光伏储能的客户大致归纳为三个谱系，他们的需求内核

截然不同：

　　成本敏感型：以工商业和部分户用客户为主。他们的决策公式相对经典，核心是平准化度电成本。

他们需要系统在生命周期内带来明确的经济收益，对效率、循环寿命和初始投资非常敏感。

  价值保障型：这是增长最快的一类。包括通信、安防、物联网等关键站点，以及医院、数据中心等不能

断电的机构。他们的首要诉求是“确定性”，即任何情况下都能获得稳定电力。为此，他们愿意支付溢

价，并高度重视系统的集成度、智能监控和极端环境适应性。这正是海集能站点能源业务板块深耕的领

域，我们提供的光储柴一体化方案，本质上是在销售“能源安全感”。

  绿色驱动型：包括追求100%绿色电力的企业、零碳社区，以及微电网的运营者。他们的目标是碳足迹和

能源结构的优化。系统本身的绿色属性、与电网或其他分布式能源的协同能力，是他们考量的重点。
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　　面对如此分化的需求，作为解决方案提供者，我们不能再抱着“一款产品打天下”的想法。海集能

在江苏南通和连云港布局两大生产基地，其深层逻辑正是为了应对这种分化。连云港的标准化大规模制

造，服务于对成本敏感、需求普适的客户群，通过规模效应让利，加速储能普及。而南通的定制化产线

，则专注于为价值保障型和绿色驱动型客户，量身打造像站点能源柜这样的非标系统。从电芯选型、PCS

匹配到BMS策略和热管理设计，都需要根据具体场景的电压波动范围、环境温度甚至盐雾腐蚀等级进行

深度定制。比如，部署在西非海岸的站点柜，其防腐等级和散热设计，与部署在中亚沙漠的就必须有所

区别。这种“标准化与定制化并行”的体系，让我们有能力为全球不同电网条件、不同气候环境、不同

核心诉求的客户，交付真正贴合其需要的“交钥匙”方案。

　　未来图谱：融合与共创

展望未来，光伏储能客户的边界还会进一步模糊和融合。一个工业园区，可能同时兼具成本敏感、生产

保障和绿色认证三重需求。一个家庭储能用户，也可能通过虚拟电厂平台，参与到电网调频服务中，从

单纯的消费者转变为“产消者”。这意味着，客户需要的将不再是简单的硬件堆砌，而是一个能够持续

学习、优化、并与其他系统对话的“数字能源体”。

这引向一个更深层次的“见解”：未来的竞争，将不再是单纯的产品参数竞争，而是对客户复杂能源场

景的“理解深度”和“解决广度”的竞争。它考验的是企业能否将电力电子技术、电化学技术、云计算

和AI算法，与具体的行业知识深度融合。海集能近二十年的技术沉淀，正是在构建这种跨领域的融合创

新能力。我们不只是销售储能柜，我们与通信公司一起优化基站能耗模型，与工厂一起设计需量管理策

略，本质上是在共同创造新的能源使用范式。

　　所以，当我们在审视“光伏储能的客户数量和类型”这个话题时，真正有价值的问题或许不再是“

有多少客户”，而是“我们能否理解下一类客户将从哪里诞生，他们的痛点又将是什么”。您所在的行

业，是否也正站在能源需求变革的临界点上？

　　——
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