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23 岁的苏西不分昼夜地工作，与来

自印度、俄罗斯、欧盟国家的人打字交

流，推销电车充电桩。她说：“如果你想

要接单，你就得在客户空闲的时间沟通

订单。”

38 岁的黄能桥也在深圳的工业园

找到了新工作。做销售多年，他第一次

有了连体绿色名片，上面是中文版，下

面是英文版。

乔治，职位销售经理。园区外方圆 2

公里，幢幢工厂与大厦间，都是他的同

行。所属街道为此在 2023 年举办了揭

牌仪式，成立“新能源产业链党委”。原

因是，该街道聚集了新能源企业近 90

家。

有钱难买信心。黄能桥说，他在

2023 年选择换工作卖充电桩，是相信

“国家战略规划”。眼下，苏西与乔治都

有一致的期待。随着中国新能源汽车出

口量跃居全球第一，中国的充电桩亦开

始走向世界。

福建星云充电桩负责人表示，尽管

公司仍以内销为主，但海外市场是重点

发展方向。“我们很看好海外市场，并且

在积极扩张。”

纳斯达克上市的“中国充电服务第

一股”能链智电，总裁兼首席财务官吴

雪庐也有同样感受：“中国电车和补能

网络生态在世界都是毋庸置疑的领

先。”

不约而同地，近两年，中国充电企业

将目光放到了欧洲大陆、美国、中东

……2024 年全国两会期间，全国人大代

表冯兴亚指出，汽车出海近年由于海外

品牌加速跟进、营商环境复杂，仍面临

巨大压力，亟需国家提供助力。他因此

提出促进产业国际合作、统筹出口共性

课题、加强资讯及运力建设等建议。

新能源汽车带来的想象大门已经打

开，这一次，出场的是中国充电企业。

充电生态远不及中国

苏西销售的是中国充电桩，

各类功率、体积都有，价格是国内

的 2-3 倍。找她的买家分布在北

半球各地，印度、中亚、中东，但大

部分在欧洲、俄罗斯。

通过线上的独立站、阿里国

际站和中国制造网三个平台，位

于成都的源头工厂，将中国制造

品发往各地。它同时接受贴牌，为

他人代工生产。

苏西发现，与在中国安装公

共充电桩不同，国外消费者更喜

欢家用充电桩，安装在自家地库

使用。于是，很多买家经常的反馈

是：“这玩意儿怎么用？”有一次，

为了解决一名土耳其大客户的问

题，技术人员专门飞到现场去了。

飞行的动力也许来自眼下的

蓝海。数据显示，新能源汽车充电

桩是跨境电商平台转化率最高的

品类之一。在 2023 年 3月的推广

活动期间，阿里国际站的充电桩

海外需求量同比暴增 218%。英

国、德国、爱尔兰、美国是其中搜

索热度最高的国家。

2024 年 1 月，能链智电到拉

斯维加斯消费电子展参展。作为

头部公司的高管，吴雪庐回忆，

2023 年他到中东、欧洲、日本、美

国出差考察时发现，即使在欧洲，

这个全球第二的市场，它们的充

电生态网络不过类似于中国三、

五年前的状态。这让人看到了丰

富的想象力和巨大的可能性。

车桩比，也是进入海外市场

的一个观察指标。多家研报机构

测算，欧洲和美国公共充电桩的

车桩比都在 15 比 1 以上，远不及

中国的 7.5 比 1。与此同时，欧洲

各国充电桩市场发展极不均衡，

充电桩建设密度非常低。

意识到当下的差距，欧盟出

台“Fit for 55”政策，设定 2030 年

新建 350 万个充电站的目标。

许多欧盟国家在 2022 年前

后开始发力，出台切实的经济补

贴政策。在比利时，购买私人充电

桩可以享受 45%的个人所得税减

免。在英国，购买充电桩的人可获

高达 75%的购买和安装费补贴。

补贴政策加持下，大洋彼岸

需求上涨，促使中国企业纷纷进

军海外。吴雪庐介绍，能链智电是

在 2022 年底正式迈开步伐的。等

到 2023 年后，“我们便开始大规

模出海找方向和落地了”。

2023 年是中国充电桩出海放

量的一年。

有能力的企业几乎都在同一

时间段选择“走出去”。比如，中国

充电设备龙头企业特锐德在 2023

年与乌兹别克斯坦政府、哈萨克

斯坦企业等签订合作协议，建设

当地充电设备。

2022 年，以汽配产品起家的

道通科技，充电桩产品分别通过

了欧标、美标的认证。同年 9 月，

道通科技进入美国内华达州电力

公司供应商名录，获得进入美国

市场的“门票”。

难度值在金字塔尖端

欧洲大陆看上去生机勃勃、

魅力无限，但真正踏上去的那一

刻，金钱翻滚的热浪通常伴随着

苦涩的滋味。

身处源头代工厂，苏西也承

认，眼下，公司虽然取得了欧标

认证，但如今最难的还是技术问

题。

这些问题说起来很小，但切

实地阻碍了她招揽“回头客”。比

如，“有的国家对电表有限制”。

小问题导致的结果是：当充

电桩和电表搭配使用时，产品须

符合当地电表的协议。

而欧洲各个国家要求差异甚

远。苏西总结：“（产品）要满足不

同国家的技术要求，这就是难

点。”

多次调研欧洲市场的吴雪

庐也有类似感觉。令他印象深刻

的是，到欧洲不同国家时他发现，

充电服务都需要支付 roaming 费

用，也就是漫游费。“这就和很

多年前中国一样，跑到每一个

地方都得开数据漫游，增加了

非常多体系化和系统接口的不

一致。”

与此同时，不同于中国的支

付手段以微信、支付宝为主，在

欧洲，支付方式有 40 余种。这需

要企业有相应的本地化改造。

苹果手机与安卓手机插口

之争，也存在于新能源汽车行业。

中国充电联盟主任刘锴发表文章

指出，在技术标准层面，全球各地

尚未形成完全统一的充电接口标

准。有的地方有多个标准。目前，

主要的接口标准包括中国的

GB/T、欧盟的 IEC、美国的 SAE、

日本的 CHAdeMO 及特斯拉的

NACS标准等。

即使企业有能力做本地化

的改造和安装服务，吴雪庐说，

效率也比国内明显地慢。“比如

在英国做一个充电场站，首先

要做环境评估，还要和当地居

委会等组织确认环境要求、居

民噪声要求等等。这些都需要

更长的时间，也会增加更多不

确定性。”

这些差异都让吴雪庐感受

到，正是中国的统一大市场的

背景，才促使了中国新能源充

电行业的迅速铺开，形成规模

效应。

出海欧洲，变成了一个看似

美好、实则难度值在金字塔尖

端的事情。“见智研究”曾在

2023 年底披露，国内充电桩上

市公司盛弘股份表示，出海业

绩落实的进程可能并没那么

快，“因为一些地缘政治原因，

国内企业出海欧洲流程较长，

没想象中那么容易”。

能链智电则在 2023 年选择

先进入了中国香港，因为其充

电市场也是欧洲标准。“作为试

验点，练好内功。”吴雪庐说。

他的公司在 2023 年 6 月收

购香港屋顶太阳能总包商———

香港光电 89.99％的股权，从此

与香港特区政府共同推动社区

充电桩的安装。根据 2021 年香

港特区政府发布的《香港电动

车普及化路线图》，到 2025 年，

全港应配有电动车充电设备车

位超 15 万个。

但亲自驶入这个“香饽饽”

的国际都市，一切也不如想象

般进入快车道。吴雪庐介绍，虽

然香港大力支持安装充电桩，

但根据法律规定，小区充电桩

的安装都需要经过屋苑（即小

区）立法法团的同意。这一规

定，需要充电企业与当地法团

进行谈判，花时间说服他们安

装充电桩。

“（谈判）到最后就会发现，

这确实是和每个屋苑各自的情

况有关系，或者与屋苑当中有

多少人开电车有关系。”

经过香港的摸索，吴雪庐总

结，“在这样的体系中，大规模

地、强力地推充电桩和充电服

务，不可能迅速出成果”。

香港的经验同时给了他们

进入新市场的灵感。吴雪庐总

结道：“出海的公司需要跨行

政、法律体系的经验和人才。这

样才能产生有价值的沟通，了

解对方的考量是什么，解决他

担忧的核心问题。”

道阻且长

出海的充电企业已经有了

共识：这不是一条阳光普照的

路。在异国大陆尝到金子的滋

味以前，这需要耐心、时间与金

钱的浇灌。

吴雪庐说，他们内部将出海

的周期放在 5 年、10 年的“长期

主义”维度。

而这也是充电桩企业在国

内竞争的痛点之一。充电桩运

营和维护都属于一个投资密集

型的领域，投资规模大，但产出

效益却很慢。许多中国上市充

电桩企业，虽然营业收入近年

节节升高，但依然无法扭转亏

损局面。

如此情形下，道阻且长的出

海之路，仍像吸铁石一样吸引

中国充电企业。刘锴曾表示，在

国内，直流充电桩的市场采购

价格由 10 年前的 2 元 / 瓦，降

至了现在 0.3 元 / 瓦。而海外直

流桩单价普遍在 1.2-1.4 元 /

瓦，是国内的 3-4 倍。

吴雪庐说，即使在隔着深圳

河的香港，香港光电的发电入

网可以实现 3 港元 / 度电。“我

们把所有的资金成本全部都算

进去，屋顶光伏项目在香港还

可以做到 30%甚至 40%以上的

毛利率。”

“海外市场确实是只要你能

做得到，毛利率就有可能会很

高。”吴雪庐坦言。

充电桩的“心脏”———充电

模块起家的优优绿能，也曾在

2023 半年报中披露海外市场的

高利润。该公司外销比例由

2019 年的 15%上升至 2022 年的

52%。同期，公司外销毛利率分

别为 50%、49%、46%和 45%，远

高于内销 25%左右的毛利率。

更高的市场单价和利润，让

吴雪庐等中国企业主都想抓紧

前往。而当下，一个残酷的现实

是，中国充电桩在海外的知名

度不高，进入全新市场，几乎都

要从零开始。

兴业证券的一份报告指出，

在美国快充桩市场，特斯拉市

占率排名第一，市场份额达到

58%。在欧洲，特斯拉以 7630 个

快充站点的数量居第一，数量

约为第二位 Lonily 快充站点建

设数量的五倍。除特斯拉以外，欧

洲市场还有 ABB、西门子、施耐

德、英国石油、壳牌等跨国巨头。

与此同时，海外客户注重本

地售后维护能力。例如，在欧盟

充电桩招标文件中，售后服务、

维护、有效运营时间等占据招

标分数 33.5%的权重。而在美

国，电动汽车基础设施补贴计

划要求，拿补贴的充电桩需要

满足 97%有效运营时间，且具备

后续维护、维修及时性等能力。

售后服务却是现阶段中国

充电桩出海企业的短板。据了

解，中国充电桩企业在欧美市

场的销售和售后渠道，还处于

刚开始搭建的阶段。

“充电桩出海涉及安装、调

试、维护和售后服务，这需要本

地化的合作伙伴，或者建立本

地服务团队、海外建厂，(这些

都）有利于补齐短板。”能链智

电 CEO王阳表示。

“中国的电动汽车整体是一

面旗帜”，吴雪庐对未来怀有信

心，“随着中国电车继续在世界

领先，处在上下游价值链的企

业今后做海外的拓展，会得到

很大帮助”。

（朱秋雨 来源：南风窗）

年 月，能链智电在拉斯维加斯消费电子展（ ）的展位受访者提供

荷兰阿姆斯特丹街头的充电桩


