
探索便携式储能产品利润背后的商业逻辑

近来不少朋友，尤其是对新能源赛道感兴趣的投资者和创业者，常常会问我一个听起来很实际的问题：便携式储能
产品利润怎么样？这个问题问得蛮好，它不像问技术参数那样冰冷，而是直接触及了商业的本质。要回答它，我们
得先看看这片市场到底发生了什么。
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　　近来不少朋友，尤其是对新能源赛道感兴趣的投资者和创业者，常常会问我一个听起来很实际的问

题：便携式储能产品利润怎么样？这个问题问得蛮好，它不像问技术参数那样冰冷，而是直接触及了商

业的本质。要回答它，我们得先看看这片市场到底发生了什么。

　　现象：从蓝海到红海的快速切换

如果你关注过近几年的户外露营、应急备灾或者移动办公场景，你会发现一个明显的现象——便携式储

能电源，或者说“大号充电宝”，正从专业玩家的装备变成大众消费品。市场需求的激增是肉眼可见的

。根据中国化学与物理电源行业协会的数据，全球便携式储能市场在2022年达到了约百亿人民币的规模，

并且预计在未来几年仍将保持高速增长。这个“现象级”的增长，吸引了大量企业涌入，从初创品牌到

消费电子巨头，都想分一杯羹。

然而，市场热闹的背后，利润的故事却开始分化。早期，技术门槛和品牌认知度构成了护城河，先行者

享受了可观的溢价空间。但随着供应链的成熟和标准化，尤其是电芯、逆变模块（PCS）等核心部件变得

更容易获取，产品的同质化竞争加剧了。利润空间，自然而然受到了挤压。

　　数据与结构：利润藏在价值链的哪个环节？

单纯问“利润怎么样”可能有些笼统。我们可以用一个简化的价值链模型来看：

　　上游电芯与核心部件：这是成本的大头，约占整机成本的50%-70%。规模化采购和稳定的供应链管理

能力，直接影响毛利。

  中游系统集成与制造：考验的是企业的工程技术、安全设计（如电池管理系统BMS）和品控能力。这里

的附加值，决定了产品是“能用”还是“好用且安全”。

  下游品牌与渠道：这是利润差异化的关键。拥有强大品牌号召力和直达用户渠道（如线上旗舰店、户外

社群营销）的品牌，能够获得更高的品牌溢价。反之，依赖低价走量的贴牌模式，利润则非常微薄。

　　所以你看，利润并非一个固定数字。它取决于企业在整个链条中的位置和能力。一个技术扎实、品

牌鲜明的企业，其利润率可能远高于一个仅仅从事组装的公司。这就像我们海集能在深耕的工商业储能

和站点能源领域，虽然产品形态不同，但逻辑相通——真正的利润来自于解决特定场景下的复杂问题，

而不仅仅是提供标准化硬件。

说到海集能，我们自2005年成立以来，一直聚焦于新能源储能。在上海总部和江苏两大生产基地的支撑下

，我们构建了从电芯选型、PCS研发、系统集成到智能运维的全产业链能力。在站点能源领域，我们为通

信基站、边防哨所等无电弱网地区提供光储柴一体化解决方案，这要求产品必须极端可靠、智能管理。

这种对复杂场景的深度理解和技术沉淀，恰恰是构筑长期盈利能力的基石。
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　　案例洞察：细分市场与增值服务的价值

让我们看一个具体的场景。假设你是一家为地质勘探队提供装备服务的公司。勘探队常在无人区作业，

他们对便携式储能的需求不仅仅是“有电”，而是要求设备：极其可靠（零下20度也能工作）、易于运

输（可能需适配越野车或直升机吊运）、并且能为专业仪器（如地震仪）提供纯净、稳定的正弦波电力

。

如果你能提供满足这些苛刻条件的产品和配套服务（比如快速维修响应、远程监控电量），你的产品就

脱离了普通消费电子的竞争维度，利润空间自然更为可观。这其实就是“解决方案”与“单一产品”的

区别。在海集能的业务中，无论是为海岛微电网提供储能系统，还是为5G基站打造“光伏+储能”的离网

电源柜，我们都遵循这个逻辑——利润与所创造的价值深度绑定。

便携式储能市场也在经历类似的演变。当基础的电量需求被满足后，利润的增长点会转向：

　　智能化：通过APP进行远程控制、负载管理、故障诊断。

  生态化：与特定品牌的太阳能板、户外电器深度适配，形成闭环体验。

  服务化：提供设备租赁、以旧换新、延长保修等增值服务。

　　见解：可持续的利润源于创新与专注

所以，回到最初的问题。便携式储能产品的利润，在当下这个阶段，对于新入局的玩家而言，可能正在

从“容易赚”变得“需要费心思去赚”。单纯靠信息差或渠道红利已经不够了。未来的利润将更加青睐

那些能够在以下方面建立优势的企业：

首先是技术创新。这不单单是堆砌电池容量，而是在能量密度、充电速度（例如支持快充）、循环寿命

、以及极端环境适应性上取得突破。谁能在安全的前提下把产品做得更轻、更快、更耐用，谁就掌握了

定价的主动权。

其次是场景深耕。把产品做“厚”，深刻理解某一类用户（比如房车旅行者、户外内容创作者、应急救

援单位）的所有痛点，并提供软硬件一体的解决方案。这需要时间沉淀和持续的研发投入，正如海集能

近二十年来在储能领域所做的那样，针对通信站点的独特需求，开发出高度集成、智能管理的产品系列

，从而在专业市场建立起竞争壁垒。

最后是品牌与信任。储能产品关乎安全，一个经受过市场长期检验、拥有大量可靠案例的品牌，其信任

溢价是巨大的。消费者和商业客户都愿意为“放心”支付更高的费用。

　　总而言之，便携式储能市场远未定型，利润的故事也远未写完。它正从一个“产品赛道”演变为一

个“价值赛道”。对于行业观察者或潜在参与者而言，或许更该问的问题是：除了电量和接口，你还能

为用户创造哪些不可替代的价值？你的技术储备和商业模型，是否足以支撑你在下一个竞争维度上脱颖

而出？

　　——
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