
家庭储能电源销售渠道的演变与未来

最近和几位业内的老朋友聊天，话题总是不经意间滑向一个方向：现在想买一套靠谱的家庭储能系统，消费者到底
该从哪里入手？这看似是一个简单的“在哪里买”的问题，背后折射出的，其实是整个产业从技术驱动到市场驱动
、从产品导向到用户导向的深刻转型。过去，这类产品可能只存在于专业展会的角落，或是大型项目的采购清单里
；如今，它正悄然走进千家万户的考量之中。这种转变，迫使我们必须重新审视其销售渠道的布局与逻辑。
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　　现象：从专业壁垒到消费市场的渗透

家庭储能，或者说户用储能，在五年前还是一个相当“硬核”的概念。早期的采用者往往是技术爱好者

，或是对能源独立有强烈需求的偏远地区住户。销售渠道高度依赖系统集成商和专业的EPC（工程总承包

）服务商，他们提供的是从设计、产品到安装、运维的一揽子解决方案。这个阶段，产品是方案的一部

分，渠道的核心价值在于专业知识和本地化服务能力。然而，随着能源价格波动加剧、极端天气事件频

发，以及公众可持续生活意识的觉醒，家庭储能的需求基础正在迅速拓宽。普通家庭用户开始关注它，

他们问的问题不再是复杂的充放电曲线，而是“停电了能撑多久？”、“到底能省多少钱？”。需求的

普适化，必然催生渠道的多元化。

　　你看，这就像智能手机的普及路径。最早是商务人士和科技极客的玩物，通过电信运营商的合约渠

道销售；后来，开放的电子零售平台、品牌直营店乃至无处不在的线上广告，让它成为了大众消费品。

家庭储能电源，现在正站在一个类似的拐点上。渠道的形态，必须跟上用户认知和购买习惯的变化。

　　数据与逻辑：渠道矩阵的构建要素

要理解渠道的演变，我们可以建立一个简单的逻辑阶梯。首先，是产品属性决定了渠道的起点。一套家

庭储能系统，本质上是兼具高技术含量、高客单价、长使用周期和强服务依赖的耐用消费品。这决定了

它无法像快消品那样，完全依靠线上点击直接成交。其次，是用户决策路径。一个家庭决定投资储能，

通常会经历“认知-兴趣-评估-信任-购买-

服务”的漫长链条。不同渠道在链条的不同环节，扮演着不同角色。

　　基于此，我们可以梳理出现代家庭储能电源的几个核心销售渠道构成：

　　专业集成商与安装商网络：这仍是当前市场的主动脉。他们直接面对终端用户，提供面对面的咨询

、现场勘查、个性化方案设计以及最终的安装调试。这个渠道的核心优势是建立本地化信任，解决“最

后一公里”的服务问题。对于像我们海集能这样，在新能源储能领域深耕近二十年，从电芯到系统集成

拥有全产业链布局的公司而言，与优质集成商的深度合作，是确保产品价值完美交付给用户的关键。我

们在江苏南通与连云港的基地，分别聚焦定制化与标准化生产，正是为了灵活支持不同渠道伙伴的需求

。
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    战略伙伴捆绑销售：这是指与光伏组件制造商、逆变器品牌、甚至房地产开发商、高端家电品牌形成合

作。例如，在用户购买屋顶光伏系统时，储能作为提升自用率、优化投资回报的“增强包”一并推荐。

这种渠道模式降低了用户的单独决策成本，实现了流量共享。海集能作为数字能源解决方案服务商，我

们的产品在设计之初就考虑了与多种光伏及能源管理系统的兼容性，天然适配这种生态合作。

    线上平台与品牌直营：官方网站、电商平台旗舰店等，其作用日益重要。但它们的主要功能目前多集中

在品牌展示、产品科普、需求收集和引流上。用户可以在线上完成初步研究、参数对比，甚至预约咨询

。最终复杂的方案确认和交易，往往仍会转到线下服务网络。这种O2O（线上到线下）模式，正成为标

准配置。

    能源服务商与电力公司：在一些电力市场改革较为前沿的地区，虚拟电厂（VPP）等模式兴起。能源服

务商或电力公司可能会以租赁、收益分成等创新商业模式，向家庭用户推广储能设备，将其聚合起来参

与电网调节。这开辟了全新的“服务化”销售渠道。

　　一个具体市场的切片观察

让我们以德国市场为例，这个全球户用储能的标杆市场，其渠道演变极具参考价值。根据德国太阳能协

会（BSW-Solar）的数据，截至2023年底，德国已安装的家庭储能系统超过100万套。在早期，安装商渠道

占据了绝对主导地位，超过90%的销售由此完成。然而，近年来情况在变化。

一些大型的光伏系统在线比价和采购平台（如Enpal、Zolar等）迅速崛起。他们通过标准化的线上方案设

计、透明的报价和融资服务，吸引了大量对价格敏感、追求便捷的客户。这些平台本质上扮演了“超级

集成商”的角色，整合了产品、安装和金融服务。同时，像Sonnen（现为壳牌旗下）这样的品牌，通过

建立“能源社区”和订阅制模式，直接与终端用户建立长期服务关系，开辟了品牌直营结合订阅服务的

新渠道。这个案例清晰地告诉我们，当市场渗透率到达一定阶段，渠道的专业性并不会减弱，但其形态

会因数字化和商业模式创新而变得更加灵活和多元。侬晓得伐，市场的成熟，就是选择权的增加。

　　见解：渠道的本质是价值传递的桥梁

分析了这么多现象和数据，我想提出一个核心见解：对于家庭储能电源而言，销售渠道的竞争，归根结

底是“价值传递效率”的竞争。这里的“价值”，不仅指产品本身的性能参数，更包括方案的经济性、

安装的可靠性、长期运维的省心程度，乃至对绿色生活理念的情感认同。

一个高效的渠道，必须能够清晰、准确、令人信服地将这些复合价值传递给终端家庭。这意味着，未来

的主流渠道模式，很可能不是某种单一形式的胜出，而是一个高度协同的“混合渠道生态”。线上平台

负责高效引流和初步教育；专业的本地安装商提供无可替代的实地服务和信任感；战略合作伙伴则在更

广阔的消费场景中创造需求。而作为产品与解决方案的提供者，制造商如海集能，我们的任务是与所有

渠道伙伴深度协同，提供不仅高效、智能、绿色，而且易于安装、易于维护、易于解释的产品。我们在

站点能源领域为全球通信基站、安防监控点提供极端环境适配解决方案所积累的经验，例如一体化集成

与智能管理技术，同样反哺到户用产品，确保其稳定可靠，这本身就是对渠道伙伴最有力的支持。

因此，当我们在思考“销售渠道分析”时，视野不应局限于“卖货的路径”。它更像是一个精密的生态

系统，每一个环节都在为最终的用户价值做加法。渠道的多元化，恰恰是产业健康和市场成熟的标志。

　　那么，对于您而言

如果您是一位正在考虑为家庭添置储能系统的用户，在了解了这些渠道的运作逻辑后，您会首先从哪个

环节开始自己的探索之旅？是寻找一位口碑良好的本地安装商进行面对面咨询，还是先在线上平台研究
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不同品牌的技术特点与用户评价？

　　——
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