
户外储能电源的利润是多少

你好，很高兴能和你聊聊这个话题。你知道吗，最近不少朋友，从露营爱好者到做户外设备生意的老板，都在问我
一个类似的问题：“现在做户外储能电源这门生意，到底还能不能赚钱？” 这确实是个好问题。表面上看，市面上
各种品牌的产品琳琅满目，价格从几百到上万都有，竞争似乎很激烈。但如果你深入去看数据，会发现这个市场的
增长曲线，依然相当迷人。
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根据一些行业分析报告，全球便携储能市场的规模在过去几年里保持了两位数的年复合增长率。这背后

是实实在在的需求在驱动：人们对离网生活的向往、对应急备灾的重视，以及全球范围内户外休闲产业

的蓬勃发展。利润从哪里来？它不单单是卖一个“充电宝plus”那么简单。高附加值来自于产品的可靠性

、智能化的能源管理、与太阳能板等清洁能源的生态联动，以及——我特别想强调的——对特定应用场

景的深度适配。比如，为一场持续三天的音乐节提供稳定电力，和为地质勘探队在无人区的工作站供电

，虽然都用“户外储能”这个词，但背后的技术深度和解决方案价值，天差地别。利润空间，恰恰就藏

在这些差异里。

　　这就引出了我想分享的一个观点：在今天，谈论户外储能电源的利润，不能脱离“解决方案”这四

个字。单纯比拼电芯容量和端口数量，很快就会陷入红海。真正的蓝海，在于你是否能为客户解决一个

具体的、甚至有点棘手的能源问题。我所在的海集能（HighJoule），在这方面的体会很深。我们成立于2

005年，近二十年来一直聚焦在新能源储能领域。你可能想不到，我们的一个核心业务板块，叫做“站点

能源”。听起来和户外娱乐不太相关，对吧？但实际上，这里的核心技术是相通的。

我们为偏远地区的通信基站、安防监控微站提供“光储柴一体化”的供电方案。你可以把这些站点想象

成极度严苛版本的“户外用电需求”：它们需要7x24小时不间断运行，要经受沙漠高温、高原极寒、海边

盐雾的考验，并且运维成本要尽可能低。我们南通基地的团队，专门负责这类高度定制化系统的设计与

生产。通过将光伏发电、储能电池、智能能量管理系统甚至备用发电机无缝集成，我们确保这些关键站

点在任何天气下都有电可用。这个过程里积累的技术——比如电池管理系统（BMS）的精准控制、系统

在极端环境下的可靠性验证、以及远程智能运维平台——经过适应性开发，完全可以迁移到对可靠性和

耐用性有极高要求的高端户外储能电源产品上。这种从工业级应用反哺消费级产品的技术底蕴，构成了

产品难以被轻易模仿的护城河，自然也支撑了健康的利润水平。

从现象到本质：利润的构成要素

如果我们把利润拆解开来看，它大致由几个部分构成：

　　硬件成本与规模效应：电芯、PCS（功率转换系统）、结构件等。规模化、稳定的供应链管理能有效

控制这部分成本。我们在连云港的基地，就专注于标准化产品的规模化制造，通过全产业链的协同来优

化这一点。

技术与研发溢价：这是利润的核心发动机。例如，你的产品能否更高效地匹配太阳能板充电？能否在零

下二十度依然放出85%以上的电量？智能管理系统是否能让用户通过手机APP就清晰掌握能源状态，甚至

实现智能调度？这些功能背后都是持续的研发投入。
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品牌与渠道价值：在用户心中建立“可靠、专业、高端”的认知。当你的品牌与“极端环境下的电力保

障”这样的概念挂钩时，用户愿意为确定性支付溢价。

解决方案附加值：正如前面所说，为客户提供一整套能源使用方案，而不仅仅是一个硬件。比如，为房

车玩家提供“储能+柔性太阳能板+安装服务”的套餐，其利润结构比单卖一台设备要丰富得多。

　　我讲一个具体的案例吧。去年，我们和一家在中亚地区开展业务的通信工程公司合作。他们在为一

条新建铁路沿线的监测站点供电时遇到了麻烦：站点分散、电网薄弱、冬季气温极低。传统的柴油发电

机噪音大、维护频繁，且不符合其环保承诺。我们的团队为其定制了一套集成光伏的户外储能电源系统

。具体数据是这样：单套系统储能容量20kWh，集成3kW光伏输入，配备了专为低温环境优化的电池热管

理系统。项目实施后，在冬季最冷月份（平均零下15度），系统依然保证了站点超过90%的电力来自太阳

能，柴油备份仅在最恶劣的连续阴雪天气下短暂启动，综合运维成本降低了约40%。这个案例里，我们的

利润不仅来自硬件，更来自前期的方案设计、气候数据分析、系统集成调试以及长期的智能运维服务支

持。你看，利润的维度是不是被拓宽了？

未来的利润点：智能化与生态化

展望未来，户外储能电源会越来越像一个“智能能源节点”。它不再是被动存储和释放电能的箱子，而

是能够根据天气预测、电价信号、用户习惯主动管理能源的家庭或户外微电网中枢。想象一下，你的储

能电源在接到台风预警后，自动在电价谷时段充满电，并为你规划好应急用电的优先级。这种智能化带

来的用户体验跃升，将是下一个利润增长点。

同时，产品形态也会更加场景化和生态化。针对自驾露营、家庭应急、户外作业、移动商业（如咖啡车

）等不同场景，会有更精准的产品定义和周边生态配件。海集能在工商业储能和微电网领域积累的系统

思维，让我们习惯于从整个能源流动的视角去设计产品，这种视角对于打造下一代户外储能产品至关重

要。说到底，生意的本质是创造价值。当你提供的产品，能真正让人无忧地享受户外生活，或者让一个

偏远的小生意稳定运转，那么获取合理的利润，就是水到渠成的事情。

所以，回到最初的问题，户外储能电源的利润是多少？我想，答案不是一个固定的百分比，而是一个函

数。它与你产品的技术深度、解决的痛点精度、以及构建的品牌信任度紧密相关。这个市场，远未到只

看价格的终局。那么，对于你来说，你更看重储能产品的哪一个价值维度：是极致的便携性，是无所不

能的接口，还是像山一样可靠的供电保障呢？

　　——
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