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执行摘要 

美国数据中心市场发展成熟，以互联网为核心客户，头部云/互联网企业（Big5：Amazon、

Microsoft、Google、Meta、Oracle）以自建为主、租赁为辅，2024-2025 年 Big5 数据中心投资额占

比近一半，并主导 AIDC 投资建设。专业 Colo 商凭借专业度成为重要参与者，市场份额约占 45%。 

区别于中国设备甲供模式，美国数据中心业主与经销商签署购买协议。发电机组作为数据中心战

略设备，通常由数据中心业主内部技术团队编制白名单并决策。 

相对中国用户，美国用户对性能与可靠性、定制化能力及合规与可持续性要求更高。 

Big5 及大型 Colo 商看重案例背书，通常情况下新供应商准入周期长达 3-5 年，小型客户的准入

周期也达 2-3 年。 

第一章 美国数据中心市场概览 

市场结构与参与者分析 

美国数据中心市场发展成熟，自建经济性与合规性可控。互联网为数据中心核心客户，头部云/

互联网企业自建为主、租赁为辅，2024 年 Big5 数据中心投资额占比近一半，并主导 AIDC 投资建

设。 

表 1：美国数据中心市场结构 

参与者类型 市场份额 特点描述 

Big5 自建 ~45% 
Amazon、Microsoft、Google、Meta、Oracle，以自

建为主、租赁为辅 

Colo 商-定制化客户 ~15% 专业 Colo 商，提供定制化服务 

Colo 商-零售型客户 ~30% 专业 Colo 商，提供零售型服务 

电信及其他 ~10% CenturyLink、AT&T、Verizon 等传统电信运营商 

数据来源：专家访谈，科达理 

Colo 商：专业化服务的重要参与者 

数据中心作为重资产行业前期投入巨大，Colo 商不断寻求扩大规模以及优化存储利用率，逐渐提

高市场份额。Colo 商凭借专业度成为重要参与者，为不同客户提供定制化或零售型服务。 
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电信运营商：稳定的市场参与者 

美国数据中心以市场化为导向，传统电信运营商 CenturyLink、AT&T、Verizon 曾剥离数据中心

业务，当前占比相对稳定，约占 10%市场份额。 

图 1：美国数据中心市场份额分布 

 

数据来源：专家访谈，科达理 

第二章 供应链结构与角色分析 

建设流程与决策机制 

区别于中国设备甲供模式，美国数据中心业主与经销商签署购买协议。发电机组作为数据中心战

略设备，通常由数据中心业主内部技术团队编制白名单并决策。 

表 2：美国数据中心建设流程关键角色 

角色 职责描述 

数据中心业主 
大型互联网及头部 Colo 商设有内部技术团队编制发电机组白名单；与经

销商签订发动机组采购 

Big5自建

Colo商-定制化

Colo商-零售型

电信及其他
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角色 职责描述 

经销商 
主导客户沟通，为发电机组投标主体，与数据中心业主或解决方案供应

商签订合同，负责发电机组订购、安装、调试与维护 

发电机组 OEM 满足业主定制化机组集成需求，与经销商高度绑定 

EPC 负责数据中心项目进度管理 

Contractor 
负责数据中心项目建设；负责数据中心建材等非核心物料采购；小

型数据中心依赖 Contractor 提供设计及设备选型支持 

数据来源：案头研究、专家访谈，科达理 

第三章 采购要素与差异化分析 

中美市场对比 

相对中国用户，美国用户对性能与可靠性、定制化能力及合规与可持续性要求更高。下表详细对

比了中美市场在关键采购要素上的差异。 

 

表 3：中美差异化关键采购要素分析 

采购要素 美国市场 中国市场 

价格 

相对中国市场价格不敏感；但当前供不应

求导致发电机组价格上涨，美国用户同样

期待高性价比产品降低资本支出；预期

2027 年供需恢复平衡，价格回落 

价格敏感度高，为主要决策因

素 

性能与可靠性 

技术方案满足数据中心需求为首要前提；

美国数据中心对品牌关注度低，注重可比

项目案例作有力背书 

关注品牌知名度，倾向选择成

熟品牌 

交期 

相对中国短平快的风格，美国数据中心建

设周期长，对发电机组交期宽容度高，通

常为 9-12 个月 

建设周期短，对交期要求严格 
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采购要素 美国市场 中国市场 

服务能力 

相对中国以 OEM/发动机自身服务网络为

主，美国用户和经销商签订合同，通过经

销商网络高效响应并解决客户服务需求 

依赖 OEM/发动机自身服务网络 

定制化能力 

相对中国数据中心标准化建设，美国数据

中心定制化程度高，看重发电机组定制化

能力，尺寸匹配、噪声控制等 

标准化建设为主 

合规与可持续 

相对中国数据中心用户，对远程操控及数

据泄露审核严苛，也更关注供应商的 ESG

表现；发电机组供应商都将接受详细问询 

合规要求相对宽松 

数据来源：专家访谈，科达理 

第四章 供应商准入与验证流程 

常规验证流程 

Big5 及大型 Colo 商看重案例背书，通常情况下新供应商准入周期长达 3-5 年，小型客户的准入

周期也达 2-3 年。Big5/大型 Colo 商对性能及可靠性要求苛刻，新供应商引入需要案例背书。 

表 4：美国数据中心常规验证流程 

客户类型 准入周期 关键要求 

Big5/大型 Colo 商 
3-5 年（常规）/ 2-4 年

（加速） 

需要案例背书，对性能及可靠性要求苛

刻 

小型用户/Colo 商 2-3 年 
可降低案例背书要求，成为新供应商高

潜客户 

数据来源：专家访谈，科达理 

“数据中心采购发电机组十分谨慎，即使美资品牌科勒有很强的品牌影响力，也历

时 3-4年积累数据中心案例并仍在持续渗透头部用户。” 

——康明斯专家 
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表 5：数据中心发电机组供需演变 

时间节点 市场状态 

2023 年 AI 推动数据中心需求爆发 

2025 年 供不应求持续，主流供应商订单排至 2027 年以后 

2027/2028 年 供需再度平衡，主流供应商扩充产能释放 

数据来源：专家访谈，科达理 

“卡特产能增量在于大缸径发动机产品，以满足数据中心增长需求，预计 2027年

美国数据中心发动机组供需失衡缓解。” 

——卡特彼勒专家 

第五章 合规性要求与市场机遇 

美国数据中心高度关注合规性，外资供应商有进入机遇，但需面临严苛的技术问询。数据中心高

度重视合规性，严格审核规避远程控制及数据泄露风险，外资品牌由于政治因素会审核更为严苛，但

即使是美资品牌康明斯也需经过合规性评估。 

表 6：美国数据中心合规性审核流程 

参与方 职责 关注点 

终端用户（Big5 及

头部 Colo 商） 

内部技术团队审核发电机组安全

性，多轮沟通技术方案 
远程控制及数据泄露风险 

小型数据中心业主 
由 Contractor 技术团队决策发电机

组 
技术方案可行性 

经销商 主导客户沟通 协调 OEM 回答技术问询 

发电机组 OEM 
回答技术问询，阐明无远程控制及

数据泄露等安全性风险 
合规性证明 

数据来源：专家访谈，科达理 

“数据中心高度重视合规性，严格审核规避远程控制及数据泄露风险，外资品牌由

于政治因素会审核更为严苛，但即使是美资品牌康明斯也需经过合规性评估。” 

——Meta 专家 
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市场机遇总结 

综合以上分析，美国数据中心备用电源市场呈现以下关键机遇： 

1. 准入窗口期：2025-26 年供不应求持续，新供应商可加速准入流程，周期缩短至 2-4

年 

2. 市场开放性：美国数据中心对外资品牌持开放态度，无政策性限制 

3. 客户策略：小型终端用户及 Colo 商可降低案例背书要求，成为新供应商高潜客户 

4. 时间窗口：预计 2027/2028 年供需再度平衡，新供应商需把握当前窗口期 
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