
如何找到储能客户经理工作

最近几年，如果你留意新能源行业的招聘动态，会发现一个有趣的现象：储能客户经理这类职位的需求，正以前所
未有的速度增长。这并非偶然，而是能源结构转型浪潮下的必然产物。让我从一位行业观察者的角度，和你聊聊这
背后的逻辑。
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　　最近几年，如果你留意新能源行业的招聘动态，会发现一个有趣的现象：储能客户经理这类职位的

需求，正以前所未有的速度增长。这并非偶然，而是能源结构转型浪潮下的必然产物。让我从一位行业

观察者的角度，和你聊聊这背后的逻辑。

　　我们先看一组宏观数据。根据国际能源署（IEA）的报告，全球储能市场正经历爆发式增长，预计到

2030年，年新增装机容量将达到一个惊人的数字。这种增长，直接催生了产业链上大量非纯技术岗位的需

求，其中就包括连接技术与市场的关键桥梁——客户经理。他们的工作，远不止销售产品那么简单，而

是需要深刻理解客户复杂的能源场景，并提供一整套解决方案。这就好比，你不仅要懂汽车引擎，还得

知道不同路况下如何搭配轮胎和悬挂系统，才能让车子跑得又稳又远。

　　从现象到本质：客户经理的角色进化

早些年，储能可能还被看作一个“锦上添花”的选项。但今天，情况完全不同了。无论是工商业企业为

了应对分时电价、保障生产连续性，还是通信基站需要在无电网或弱电网地区稳定运行，储能已经从“

可选项”变成了“必选项”。这个转变，使得客户经理的职责发生了根本性变化。他们不再是简单的产

品推销员，而是“能源顾问”和“价值发现者”。

举个例子，在我们海集能，经常面对这样的场景：一个偏远地区的通信运营商，他的基站供电不稳定，

靠柴油发电机成本高、噪音大、维护麻烦。我们的客户经理需要做的，首先是诊断问题——这不仅仅是

“缺电”，而是“缺乏一种在特定地理和气候条件下，经济、可靠且免维护的供电方案”。接着，他要

能调动公司的技术资源，比如我们的站点能源解决方案，它可能整合了光伏、储能电池和智能能量管理

系统，形成一套光储柴一体化的绿色能源方案。最后，他需要将这一系列技术配置，转化为客户能听懂

的语言：比如投资回报周期、每年节省的燃油费和维护成本、以及供电可靠性提升的具体百分比。这个

过程，是一个典型的从技术参数到商业价值的“翻译”和“整合”过程。

　　你看，这个岗位要求的知识是复合型的。它需要你对储能技术（像电池PACK、PCS、BMS）有基础

理解，对光伏系统、电网政策有所涉猎，更重要的是，要有强烈的商业思维和解决客户实际痛点的能力

。有时候，客户自己都不完全清楚自己的需求在哪里，需要你去帮他挖掘和定义。

　　你的技能阶梯：从何处开始攀爬

如果你想进入这个领域，该如何规划呢？我们可以搭建一个简单的逻辑阶梯：

　　第一阶：行业认知。 你需要知道储能市场的基本盘。比如，它分为哪些应用板块？户用、工商业、

电网侧、还有我们海集能深耕的站点能源（为通信基站、物联网微站、安防监控等提供电力保障）。每

个板块的客户痛点、决策流程、产品形态都大不相同。
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    第二阶：技术通识。 不必成为电池化学专家，但必须理解储能系统的核心价值指标：安全性、循环寿

命、效率、度电成本。你要能明白，为什么在温差巨大的地区，电池的热管理系统设计至关重要。

    第三阶：解决方案思维。 学会脱离单一产品视角。客户买的从来不是一个冰冷的电池柜，而是“稳定

的电力保障”、“降低的运营成本”或“履行社会责任的能力”。就像我们为全球客户提供“交钥匙”

一站式解决方案，从电芯到智能运维，这背后需要客户经理具备强大的资源协调和方案整合能力。

    第四阶：特定领域深耕。 储能应用太广泛了。你可以选择深入数据中心备用电源、港口岸电，或者像

我们一样，专注于站点能源。这个领域很有意思，它往往面对最严苛的环境和最高的可靠性要求，做得

好，是真的能解决大问题。

　　一个具体的市场切片：站点能源的视角

让我们聚焦一下，这样更直观。以站点能源为例，这是海集能的核心业务板块之一。想象一下，在非洲

某个偏远村庄，或者中国西部的山区，要建设一个4G/5G通信基站。拉电网？成本太高，周期太长。单纯

靠柴油？运维和燃料补给会让运营商苦不堪言。

这时候，一个合格的储能客户经理，就需要带着一套“光储柴一体化”的方案去沟通。他需要了解当地

的光照资源（这决定了光伏板的配置），评估基站的负载功率和用电习惯（这决定了电池的容量），甚

至要考虑运输条件（这决定了产品是否需要采用模块化设计以便人力搬运）。我们连云港基地的标准化

产品和南通基地的定制化能力，就是为了灵活应对全球不同角落的这类需求。通过我们的光伏微站能源

柜或站点电池柜，我们帮助客户在那些“无电弱网”的地区，建立了稳定可靠的“能源孤岛”。这个案

例中的数据很能说明问题：在某些成功项目中，这类方案可以帮助站点将柴油发电机的使用率降低70%以

上，综合能源成本下降超过40%，同时供电可靠性提升至99.9%以上。这，就是客户经理需要传递给客户

的核心价值。

　　所以你看，这份工作充满了挑战，但也极具成就感。你不仅仅是在销售设备，而是在参与构建一个

更分散、更智能、更绿色的新型电力系统，是实实在在地推动能源转型。

　　行动前的思考

那么，如果你对“如何找到储能客户经理工作”已经产生了兴趣，甚至有些跃跃欲试，我的建议是，不

妨先从建立一个立体的行业地图开始。去了解像海集能这样，拥有从研发、生产（我们在江苏的南通和

连云港两大基地就分别专注定制与标准化的不同维度）到系统集成和智能运维全产业链能力的企业，究

竟在解决什么问题。然后，反问自己：我的背景（可能是工程、商科、甚至是对能源充满热情的文科生

）和特质，更适合从哪个应用场景切入？是喜欢面对千家万户的户用储能，还是擅长与大型企业机构对

接的工商业储能，或是乐于应对复杂挑战的站点能源？

这个行业的大门已经敞开，它需要的是既有商业敏感度，又不乏技术好奇心，同时怀有让能源世界变得

更高效、更智能、更绿色这一愿景的同行者。你是否已经看到了其中属于你的那个机会？

　　——

来源: https://www.hjaiot.com

Powered by TCPDF (www.tcpdf.org)

Generated by https://www.hjaiot.com 第 2 页 / 共 2 页

http://www.tcpdf.org

