
YAV I N  质观 R E S E A R C H  M O N O G R A P H  ·  2 0 26 . 1 0

G L O B A L  A U TO M O T I V E  E X P A N S I O N  &  C A R E E R  S T R AT E G Y

破壁出海
中国车企全球化格局与“海外技术支持转销售”全景决
策指南

传统巨头 vs. 造车新势力 · 渠道模式与铁三角机制 · 经销商吸收率与外派薪酬深度研究

Yavin质观

硬科技与资本叙事研究者，长期关注技术、产业、政策与资本化逻辑，

书写技术时代、现代生活与精神处境中的缓慢观察。
扫码关注公众号



破壁出海：中国车企全球化格局与海外技术支持转销售全景决策指南 Yavin质观 · 汽车出海与全球化人才研究

Page 2 of 81Yavin质观｜硬科技与资本叙事研究者，长期关注技术、产业、政策与资本化逻辑

EX E CU T I V E  SUM M A RY  ·  核心执行摘要

六大核心求职决策判断与结论锚点 Yavin质观 · 旗舰智库专刊

709.8万辆
2025中国汽车出口总量
（乘联会口径832万）

134万 / 105
万
奇瑞与比亚迪海外年销双

双破百万辆大关

19.52%
比亚迪境外业务毛利率

（显著高于国内）

70% vs
25%
欧洲经销商长期信心与短

期签约率剪刀差

50万–120万
+
成功“技转销”后驻外区域
经理综合年包

01
阵营胜率定调

“技转销”首选传统出海头部大厂（奇瑞、比亚迪、吉利、长城），严防边缘新势力“假出海”：2025年
中国汽车出口达709.8万–832万辆，奇瑞（134.4万辆，连续23年第一）与比亚迪（104.9万辆，同
比+145%，海外毛利率达19.52%）占据绝对统治地位。做海外技术支持转销售，没有庞大实车保有
量与批发贸易池，技服就没有话语权，转销售也拿不到提成。

02
商业模式分野

“国家总代（Distributor）”是中方人员转销售的黄金温床，“欧美直营/外资合资”则是转销死胡同：
传统车企在拉美、中东、独联体、东南亚及非洲主力采用大总代与KD组装厂模式，中方驻外技服

（FSE）高频次直接对接海外总代投资人（DP）与总经理（GM）；而零跑国际（Stellantis控股51%
主导海外销售渠道）及蔚来/小鹏欧洲直营店模式下，中方技服被严格隔离在纯工程中后台，完全触达
不到商务签约权。

03
部门墙与铁三角

借力华为式“铁三角（AR/SR/FR）”与海外国家总监（国代）集权制打破部门墙：虽然传统车企国贸总
部层面“海外销售”与“国际售后”分属两条汇报线，但在海外一线代表处，国家总监对本国销量负总责
且拥有极高用人权。奇瑞、比亚迪等正大力推行“客户经理（AR）+解决方案/技服专家（SR）+交付
专家（FR）”铁三角协同，懂三电与KD工艺的FSE极易通过售前技术支持切入B端车队（Fleet）销售或

区域渠道开发（ND）。

04
本地化雇佣排雷

警惕欧美成熟市场85%–90%“本地化雇佣（Local）”锁死天花板，主攻新兴高增长大区：新势力及
部分车企在西欧、北欧、澳新等成熟市场，一线销售与网发（BD）岗位极度倾向高薪聘请欧美本土白
人（年薪8万–15万欧元），中方外派仅限技术支持；而在拉美（巴西/墨西哥）、中东、俄罗斯/中亚、
东南亚及非洲，中方外派销售代表（AR）仍是绝对主力（占比60%–80%），对“技术转商务”全面敞
开。

05
社交货币转化

用经销商“售后吸收率（Absorption Rate）”重构技术含金量，把修车能力翻译成老板的ROI：欧洲

高达70%的经销商看好中国品牌长期前景，但签约意愿却从38%暴跌至25%，核心顾虑正是备件断供
与售后亏损。顶级FSE绝不只帮维修工查故障码，而是通过缩短备件铅期、优化保修索赔审计与赋能
高毛利车间运营，帮总代老板将售后吸收率推升至80%–100%以上，从而赢得老板绝对信任并直接完
成向渠道商务经理的华丽转身。

06
薪酬跃迁与退路

从“常驻津贴型（30万–55万）”跃升至“军令状提成型（60万–120万+）”，职业退路横跨四大高景气
赛道：传统大厂常驻外派（Expat）享包食宿、高额艰苦地区补贴（最高达底薪80%–100%）与高达
80%的净储蓄率，远优于新势力“国内Base+短期签证高频出差”的折腾模式。一旦成功完成“技转

销”，不仅收入上限翻倍，未来3–5年更可无缝跳槽至新能源三电/充电桩Tier 1出海（宁德时代/阳光
电源）、重卡与工程机械出海（三一/徐工）或头部车企海外国家总经理序列。



破壁出海：中国车企全球化格局与海外技术支持转销售全景决策指南 Yavin质观 · 汽车出海与全球化人才研究

Page 3 of 81Yavin质观｜硬科技与资本叙事研究者，长期关注技术、产业、政策与资本化逻辑

TA B L E  O F  C O N T E N T S  ·  报告目录

全文六大核心章节与研究导览 13 幅数据图表 · 16 张全景矩阵表 · 252 项溯源信源

01 EXECUTIVE DECISION MATRIX

求职决策总纲：“海外技术支持转销售”红黑榜与实战
路线图

02 INDUSTRY  LANDSCAPE &  BENCHMARK

国内传统车企与造车新势力全景对比：基本盘与真实

时薪

03 GLOBAL EXPANSION &  CHANNELS

中国车企出海梯队、区域基本盘与三大渠道商业模式

对标

04 ORG WALLS &  IRON TRIANGLE

“海外技术支持转销售”可行性：部门墙、铁三角与本
地化限制

05 TECH SUPPORT  &  DEALER ROI

海外技服痛点对比、经销商售后吸收率与商务社交货

币转化

06 EXPAT  COMP &  CAREER EXIT

外派薪资补贴政策拆解、技转销收入跃迁与未来3年职
业退路

APPENDIX DATA METHODOLOGY  &  252  VERIFIED INDUSTRY  SOURCES

附录：研究方法论、四级信源核验口径与五大调研模块全量参考资料索引

1.1 三大核心矛盾穿透：为什么传统出海巨头是“技转销”主场·

1.2 求职者“黄金组合 Top 3”与24个月三阶跃迁路线图·

1.3 面试排雷必问四大问题与简历“商务化包装”话术（含
TABLE 01）
·

2.1 阵营分化与避坑指南：民营三强、央国企与新势力生存安全
垫

·

2.2 核心岗位话语权与工作流代差：一等公民与边缘工具人辨
析

·

2.3 薪酬结构、真实时薪性价比、组织内耗与未来跳槽溢价
（TABLE 02–03）
·

3.1 2024–2026出海销量梯队：奇瑞与比亚迪百万辆双寡头领
跑

·

3.2 渠道模式拆解：国家总代（Distributor）、直营与合资模式
对标

·

3.3 全球六大区域关税壁垒、准入合规与KD工厂布局（TABLE
04–06）
·

4.1 国贸组织架构深剖：销售与售后“部门墙”厚度与华为式铁三
角

·

4.2 “本地化雇佣（Local）”红线排查：欧美锁死 vs. 拉美/中东
高开口度

·

4.3 内部活水制度与FSE转销售/渠道开发（AR/ND）三阶路径
（TABLE 07–09）
·

5.1 硬件/KD/备件索赔（传统）vs. 软件OTA/GDPR/充电桩适
配（新势力）

·

5.2 穿透经销商老板（DP/GM）核心关切：售后吸收率
（Absorption Rate）模型
·

5.3 能力翻译矩阵：将工程技术筹码转化为建店签约与Fleet订
单（TABLE 10–12）
·

6.1 常驻外派（Expat）vs. 高频短期出差（BTA）薪酬包与净
储蓄率测算

·

6.2 全球一至五类艰苦地区津贴矩阵与外派税务合规（FEIE）·

6.3 技转销薪资爆发力对标及未来3–5年四大高溢价退路
（TABLE 13–16）
·

涵盖车企财报与海关出口统计、海外经销商售后吸收率（Wolk & Nikolic / NADA）实证研究、五大代表车企国际部组织架构及驻外
薪酬政策共 252 项可溯源原始信源
·



破壁出海：中国车企全球化格局与海外技术支持转销售全景决策指南 Yavin质观 · 汽车出海与全球化人才研究

Page 4 of 81Yavin质观｜硬科技与资本叙事研究者，长期关注技术、产业、政策与资本化逻辑

01 C H A PTE R  01  ·  EXE CUT IVE  D E C I S I O N  M ATR IX  &  C A R E E R  P L AYB O O K

求职决策总纲：“海外技术支持转销售”红黑榜、黄金组合与实
战路线图

针对当前从事汽车海外技术支持（Overseas Technical Support / FSE / 飞行医生）、正在权衡下一

份工作去传统车企还是造车新势力，且明确规划在1–2年内转岗海外销售或海外渠道开发（Overseas

Sales / Network Development）的求职者，本报告的核心结论极其明确：在“技转销”这一特定赛道

上，头部出海传统车企（奇瑞、比亚迪、吉利、长城）的胜率、海外商业基本盘、B端决策层触达频次

及提成变现确定性，全面碾压造车新势力。

国内汽车职场讨论的“科层制内耗 vs. 扁平化高Base”在海外战场并非第一性矛盾。决定一名海外技术

支持能否成功跃迁为海外销售的三大底层变量是：（1）海外有没有真实的大规模出货量（决定销售提

成池厚度）；（2）海外采用“国家总代（Distributor）”还是“直营/外资合资”模式（决定你日常打交道

的是手握千万美元预算的经销商大老板，还是底层维修工）；（3）车企在海外一线销售岗究竟招不招中

国人外派（排查Local本地化雇佣锁死风险）。

TABLE 01  ·  EXECUTIVE SCORECARD &  RED/BLACK LIST Yavin质观 · 核心数据矩阵

“海外技术支持转销售与渠道开发”主流车企阵营红黑榜及全景决策评分表
围绕海外出货基本盘、渠道模式、部门墙厚度、外派销售HC开口度与真实收入爆发力五大核心指标综合评级

车企与阵营归

属

2025海外销量
与主力大区

核心海外商业模

式

“技转销”可行性与组
织机制

常驻外派待遇与

销售提成爆发力

求职决策评级与

核心建议

奇瑞汽车

（传统民营出

海霸主）

134.4万辆（连

续23年出口第

一）；俄罗斯/独
联体、拉美、中

东、南非、澳新

全面领跑

国家总代

（Distributor）

+ 深度KD组装厂
+ 局部子公司

★★★★★ 极高

全面推行华为式“铁三
角（AR+SR+FR）”，

FSE高频直接对接海
外总代老板（DP），

SR转AR（区域销售/
网发）通道最顺畅

成熟Expat包食宿

+高额艰苦津贴；

转销售后实行“军
令状”提成，驻拉

美/中东/独联体年
包可达60万–120

万+

首选S级 · 黄金跳

板

适合渴望1–2年内

快速积累B端总代
人脉、实现技转销

与现金流双丰收的

求职者

比亚迪 BYD
（新能源出海

领头羊）

104.9万辆（同
比+145%）；东

南亚、拉美（巴

西）、欧洲、澳

新、中东全线爆

发

国家总代 / 大型
经销商集团 + 海

外四大全工艺整

车基地

★★★★☆ 高

海外急剧扩张期，“国

家经理+销售+技服”前
线捆绑作战；虽大区

编制渐细，但B端大客
户（Fleet/出租车队）

与渠道开发极缺懂三

电的复合商务

F级/E级驻外补贴
体系规范，海外毛

利率高达

19.52%，销售奖

金池极其丰厚，履

历含金量全行业最

高

首选S级 · 确定性
之王

新能源全球第一品

牌背书，建议切入

拉美/东南亚/中东
高速增量大区，先

做驻点技服主管再

转网发/Fleet销售
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车企与阵营归

属

2025海外销量
与主力大区

核心海外商业模

式

“技转销”可行性与组
织机制

常驻外派待遇与

销售提成爆发力

求职决策评级与

核心建议

吉利汽车 / 长

城汽车

（传统民营出

海强企）

吉利40.2万辆

（含宝腾/极氪协
同）；长城45.3

万辆（皮卡/SUV
高溢价）

区域子公司 + 国

家总代 + KD工
厂（长城在拉美/

中东/澳新根基极
深）

★★★★☆ 较高

传统国贸体系下售后

与销售分线汇报，但

海外大区总经理（国

代）拥有极高人事

权；驻外表现优异的

技服工程师常被大区

总直接提拔为区域渠

道经理

长城海外单车净利

高、驻外包食宿与

休假制度完善；吉

利多品牌协同机会

多，综合年包40

万–85万

次选A级 · 稳健进

阶

建议优先选择海外

大区编制（直接向

国家总监汇报），

避开纯总部中后台

远程技术支持岗

上汽MG / 长
安汽车

（央国企出海

主力）

上汽海外100万
+辆（欧洲MG占

绝对主力）；长安

53.6万辆（东南

亚深耕）

成熟海外营销子

公司 + 本土大型

经销商网络

★★★☆☆ 中等

国企科层制与“部门

墙”相对厚重，售后技
服（Service）与整车

销售（Sales）HC预
算严格隔离，内部跨

序列转岗审批链条长

驻外福利合规稳

定，工作强度相对

可控，但销售激励

上限受国企薪酬总

额管理约束

稳健B级 · 适合求
稳

若看重国企大平台

稳定性可考虑，但

“技转销”周期通常
需2.5–3年以上

小鹏 / 极氪 /

蔚来

（独立造车新

势力）

海外体量2万–5

万辆级；聚焦欧

洲高净值市场及

中东、东南亚核

心国

欧洲直营/代理制

向区域总代

（Distributor）

加速转型中

★★☆☆☆ 偏低（欧

美）

★★★☆☆ 中（新兴
区）

欧美成熟市场一线销

售/BD近90%倾向本

地化雇佣（Local），
中方外派易被锁死在

纯OTA/合规中后台；
仅中东/东南亚/中亚总

代区有跨界机会

高国内Base

（25k–40k/月）
+ 短期高频出差补

贴（300–600元/
天），但常驻福利

不如传统大厂，且

受销量基数限制提

成池较小

谨慎C级 · 谨防

“假出海”

切勿去欧美直营区

做纯后台技服；若

去新势力，务必选

择采用总代模式的

中东/东南亚/独联

体市场且汇报给国

家负责人

零跑汽车（零

跑国际）

（中外合资反

向出海）

依托Stellantis全

球渠道快速铺开

欧洲、南美、亚

太数百家网点

51:49合资公司

（Stellantis控
股主导海外销售

与渠道）

★☆☆☆☆ 极低（转

销封闭）

海外前线渠道开发、

定价、经销商商务谈

判权完全掌握在

Stellantis外籍团队手
中，零跑中方人员仅

负责工程技术支持与

产品交付接口

适合纯技术支持深

耕或体验跨国车企

流程，但中方人员

几乎无可能转入

Stellantis本地销

售序列

转销避坑 · 仅限

纯技术岗

对于明确计划“技
转销”的求职者属

于结构性死胡同，

建议直接规避

资料来源：上市公司财报、中汽协、乘联会、Wolk & Nikolic、车企国际部访谈及 Yavin质观 整理（2026.10）

1.1 三大核心矛盾穿透：为什么传统出海巨头是“技转销”的绝对主场？

01 基本盘与商业模式代差（B2B总代制 vs. B2C直营/合资制）：奇瑞（134.4万辆）与比亚迪（104.9

万辆）海外年销均已突破百万辆级，且主力采用国家总代（Distributor）与大型经销商集团

（Dealer Group）模式。在这种重资产B2B批发模式下，海外总代老板（Dealer Principal）最痛的

不是怎么向C端卖车，而是新车型的PDI交付效率、KD散件组装良率、高昂保修索赔审计与售后吸

收率（Absorption Rate）。中方驻外技术支持工程师（FSE）是帮总代老板解决停驶亏损、打通备

件绿色通道的“救火队长”，天然拥有高频次直达海外老板商务决策层的特权；而在新势力欧洲直营
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店或零跑+Stellantis合资模式下，中方技服仅对接车间技师或外籍后台，根本接触不到商务签约

权。

02 组织架构与“本地化雇佣”隐形天花板：新势力在欧美澳新等发达市场极度迷信“本地人卖本地车

（Local for Local）”，其海外国家销售总监、区域渠道经理（ASM）绝大部分直接高薪聘请具备奔

驰、宝马、大众本土经销商人脉的欧美白人（年薪8万–15万欧元），中方外派人员因缺乏本土经销商

私人关系网与母语商务谈判优势，90%以上被永久固化在中后台OTA/诊断技术支持位。相反，传统

车企在拉美、中东、独联体（俄罗斯/中亚）、东南亚、非洲等广袤增量市场，普遍推行“中方国家经

理 + 中方销售代表（AR） + 中方方案/技服代表（SR/FR）”的华为式铁三角外派阵型，中方人员不

仅牢牢掌握大区商务主权，且极为青睐懂技术的自家人转岗做渠道开发与大客户（Fleet）销售。

03 外派薪酬体制与“技转销”提成杠杆：传统车企国际公司拥有极其成熟的常驻外派（Expat）福利体

系（国内五险一金基数保留+海外免税津贴+艰苦地区补贴+包食宿专车+每年2–4次带薪休假探亲机

票），净储蓄率高达75%–85%；一旦从技服（年包30万–55万）成功转岗区域销售或渠道经理，立

即切换至“底薪+驻外补贴+单车/回款军令状提成”模式，在百万辆级出货盘子支撑下，年总包可跃升

至60万–120万元人民币。而多数新势力因海外子公司尚未建全，普遍采取“国内高Base + 短期商务

签高频出差（BTA）”模式，不仅面临签证合规折腾与家庭撕裂，且因海外年销仅数万辆，即便转成

销售也拿不到可观的规模提成。

1.2 针对求职者的“黄金组合 Top 3”与两年三阶跃迁路线图

结合风险收益比与转岗成功率，我们为求职者锁定以下三大黄金求职组合，并提供从入职第一天起即

可执行的“24个月技转销实战剧本”：

黄金组合一（最快转销通道）：奇瑞国际公司 / 比亚迪海外乘用车事业部 ＋ 拉美（巴西/墨西哥）/ 中

东 / 独联体大区 ＋ 驻外高级技术支持/区域服务代表（FR/SR）。这是目前汽车行业“技转销”成功率最

高（>70%）、提成爆发力最强的头号选择。这两大区域实车保有量暴增、大经销商集团及出租车/网

约车队（Fleet）订单密集，且完全由中方外派团队主导商务谈判。

黄金组合二（技术溢价切入B端大客户）：比亚迪商用车/乘用车Fleet团队 或 吉利/长城海外大区 ＋

东南亚（泰马印）/ 澳新右舵市场 ＋ 售前解决方案工程师（Solution Manager / 售前技服）。利用自

身扎实的三电与整车诊断功底，直接嵌入海外政府采购、公交电动化、矿山/物流车队（Fleet）投标

团队，担任“铁三角”中的SR（方案代表），半年至一年内即可顺理成章接管客户关系，转为大客户销

售经理（KAM/AR）。

黄金组合三（若执意去新势力/新品牌）：极氪（依托吉利国贸协同）/ 小鹏海外总代区（中东/东南亚/

中亚） ＋ 海外区域售后网络开发与服务运营岗（Aftersales Network Development）。坚决避开

欧洲直营国家的纯OTA飞行医生岗；必须选择采用国家总代模式的新兴市场，且岗位职责中明确包含

“新经销商建店验收、售后商务政策谈判、备件销售背标”等半商务职能，以此作为跳向整车渠道开发

（ND）的桥梁。

1.3 面试反问清单（排雷必问）与简历“商务化包装”四大话术

在面试传统大厂国贸部或新势力海外事业部时，切忌表现得像一个“只会修车、查故障码的纯工具

人”，而应在简历与面试中完成从“工程语言”到“商业语言”的降维转化，并通过以下四个犀利反问当场
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验明真伪：

01 面试排雷第一问（查汇报线与部门墙）：“请问这个岗位派驻到目标国后，实线和虚线分别向谁汇

报？是归属总部售后技术中心垂直管理，还是直接向海外国家总监（Country Manager）汇报？”

——决策准则：优先选择实线或强虚线向海外国家总监/大区总经理汇报的岗位！只要你的考核权在

国家总手里，而国家总背负的是整车销量KPI，当你展现出搞定经销商老板的能力时，国家总一句话

就能把你内部活水转成区域销售经理（ASM）。

02 面试排雷第二问（查渠道模式与接触界面）：“我们在该区域目前是采用国家总代（Distributor）模

式还是自建直营？我日常工作中，除了对接当地维修车间主管，是否有机会参与新经销商建店标准

验收、保修索赔商务谈判或大客户（Fleet）售前技术答辩？”——决策准则：只有能高频接触总代老

板（DP）、售后总监（ASD）及政企车队采购总监的岗位，才能积累转销售的“社交货币”。

03 面试排雷第三问（查本地化编制与活水机制）：“目前该大区的一线区域销售经理（ASM）和渠道开

发（ND）岗位，中方外派人员占比大约是多少？团队内部是否有售后技服或备件经理转岗整车销售/

网发的先例？”——决策准则：若对方坦言“一线销售全招Local，中方只做技术后台”，则立即放弃

转销幻想。

04 面试排雷第四问（查外派合规与补贴底座）：“该岗位是办理长期工作签常驻（Expat）还是拿商务签

短期高频出差？驻外补贴、艰苦津贴、食宿保障及带薪休假回国机票的具体标准是怎样的？”——决

策准则：优先锁定正规常驻外派或明确补贴标准的岗位，防止陷入“国内死工资+全年海外漂泊无补

贴”的隐形降薪陷阱。
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02 C H A PTE R  02  ·  I N DUSTRY  L A N D S C A P E  &  SURV IVA L  B E N C H M A R K

国内传统车企与造车新势力全景对比：生存安全垫、话语权、

真实时薪与职场痛点

2.1 行业宏观图景：存量博弈、渗透率跨越与利润率探底

针对国内汽车市场是否能以单一报告涵盖“所有车企”的审视，首先需要明确中国汽车工业当前极度集

中的马太效应特征：乘用车市场前50大品牌已垄断全国高达94%的批发份额，而在新能源汽车领域，

月度批发销量破万的前20家头部厂商更是占据了高达94.2%的市场总量。与此同时，截至2026年5

月，已有23家尾部新能源车企陷入破产、重整或实质性停摆状态。因此，剖析国内头部传统汽车集团

（自主民营三强、核心国有车企）与主流造车新势力（含科技跨界巨头）的竞争演化，实质上已完整

覆盖了中国汽车产业95%以上的有效产能、研发资金与市场份额。

2024年至2026年，中国汽车产业走过了从“规模扩张与油电交替”向“存量内卷与终极洗牌”的历史性分

水岭。从总量维度审视，2024年中国汽车总销量达到3,143.6万辆，同比增长4.5%，其中新能源汽车

产销均突破1,280万辆，全口径新能源渗透率达到40.9%；在乘用车零售端，2024年累计销量达2,288

万辆，新能源乘用车零售达1,089.9万辆，全年零售渗透率达47.6%，且自2024年7月首次突破

50%（51.1%）后，下半年连续5个月维持在半数以上。进入2025年，全国汽车产量进一步跃升至

3,453万辆，同比增长10%，国内新车零售销量达2,730.2万辆，同比增长6.7%，新能源汽车全年渗透

率达到54%，正式宣告行业迈入新能源主导的成熟阶段。至2026年年中，国内新能源汽车销售占比已

进一步突破60%，传统燃油车的市场空间遭到不可逆的制度性与市场性挤压。

然而，在渗透率高歌猛进的表象之下，产业整体的盈利生态却呈现出剧烈的“量增利薄”与“增收不增

利”困境。2025年，中国汽车行业实现营业收入11.18万亿元，同比增长7.1%，但常态化的价格战演变

成为吞噬行业利润的绞肉机。2025年1月至9月，市场上有超过260款车型实施官方降价，平均降幅达

11.2%；国内乘用车年度销售均价从2024年的18.4万元一路下探至2025年的17.0万元至17.8万元区

间。价格战对行业资产负债表的侵蚀在2026年迎来集中爆发：叠加2026年新能源汽车购置税由“全

免”调整为“减半征收”的政策退坡效应，价格战边际效应彻底递减。2026年1月至5月，全国乘用车市

场累计零售711万辆，同比下滑19%；行业实现利润1,440亿元，同比下降20%。整个汽车制造业的利

润率从2020年的6.2%断崖式滑落至2026年一季度的3.2%及前5个月的3.4%，创下历史同期最低水

平。

TABLE 02  ·  MACRO &  EXPORT  INFLECTION Yavin质观 · 核心数据矩阵

2020–2026年中国汽车工业总量、新能源渗透率与整车出口跃迁全景表
对比国内红海零和博弈与海外出口结构性爆发（2025年出口达709.8万–832万辆）的五年演进

宏观与结构指标

维度

2020年基
准

2024年实绩 2025年实绩
2026年最新进
展

核心结构与演进特征

新能源汽车渗透

率

- 全口径

40.9% / 零

售47.6%

全年达

54.0%
年中突破60.0% 2024年7月零售渗透率首破

50%（51.1%）迎来拐点
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宏观与结构指标

维度

2020年基
准

2024年实绩 2025年实绩
2026年最新进
展

核心结构与演进特征

汽车制造业利润

率

6.2% 持续承压走

低

显著低于历

史均值

Q1降至3.2% / 1-

5月3.4%

2025年行业营收11.18万亿元，呈

典型量增利薄

乘用车销售均价 - 18.4万元 17.0万–17.8

万元

2026年2月回升

至18.0万元

2025年降价促销透支需求，2026

年高端车型拉动翘尾

分阵营新能源渗

透率

- 2024年12月

零售：自主

71.3% / 豪华

33.9% / 合

资4.8%

自主品牌持

续领跑

燃油车市场颓势

尽显

2024年12月批发端：自主67% /

豪华36% / 合资4.3%

资料来源：上市公司财报、中汽协、乘联会、Wolk & Nikolic、车企国际部访谈及 Yavin质观 整理（2026.10）

这种宏观层面的挤压进一步引发了两个深层次的结构性变异。其一是跨国合资品牌的系统性坍塌：

2024年乘用车批发销量前50强中，合资品牌席位减少至12席，批发总量跌至783万辆（同比下滑

8.9%），市场份额萎缩至29%，其中别克、雪佛兰批发销量分别暴降47%和86%。至2024年12月，

国内零售市场中自主品牌的新能源渗透率已高达71.3%，豪华品牌中的新能源车零售渗透率达

33.9%，而主流合资品牌的新能源零售渗透率仅为4.8%（批发端更是低至4.3%），合资阵营在电动化

转型上的迟滞使其彻底丧失了市场定价权。其二是消费结构的“K型”两极分化：进入2026年，受基层

消费力波动、购置税减半征收导致购车成本增加数千元，以及龙头车企8万元级长续航全功能车型降维

打击的三重影响，原本依赖县乡下沉市场的5万元以下微型代步电动车（如五菱宏光MINI EV等所处细

分市场）出现滞销；反之，超过三成消费者将换购预算设定在30万元以上，40万元以上的新能源豪华

车销量逆势暴涨，促使2026年2月乘用车零售均价回升至18.0万元。

2.2 经营基本面全景对标：传统豪强的规模壁垒与新势力的盈利分化

当行业从增量跑马圈地转入存量淘汰赛，传统车企与造车新势力的财务报表在2024年至2025年间呈

现出截然不同的抗风险特征与分化轨迹。传统车企凭借千万级或百万级的产销基盘、深厚的供应链垂

直整合能力以及高毛利的海外出口业务，构筑了坚实的现金流护城河；但部分背负沉重合资包袱的国

有汽车集团则遭遇了严重的业绩反噬。与此同时，造车新势力阵营内部发生了剧烈的座次重排，昔日

领跑者利润暴跌，而具备极致成本控制或跨界生态赋能的玩家则率先跨越了年度盈利门槛。
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■  图01：中国核心上市车企2024与2025年度营业收入规模与归母净利润/净亏损全景对比 — 传统民营三强稳守百亿利润
护城河，新势力与国有车企在2025年剧烈分化
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为全面呈现国内主要汽车制造商的经营实绩，下表汇总了国内13家核心传统汽车集团与造车新势力在

2024年至2025年（及2026年最新披露周期）的销量、营业收入、净利润、毛利率及研发投入对标数

据：

TABLE 03  ·  OEM FINANCIAL BENCHMARK Yavin质观 · 核心数据矩阵

中国核心上市车企（传统巨头 vs. 造车新势力）2024–2025经营业绩与财务安全垫对标
全面对比民营自主三强、国有汽车集团与跨界/独立造车新势力的销量、营收、归母净利及毛利护城河

车企名称 阵营分类

销量/交付量
（2024 →
2025）

营业收入

（2024 →
2025）

归母净利润

（2024 →
2025）

毛利率与核心研发/经营指标亮点

比亚迪 传统自主龙

头

24年：427.21万
辆

25年：稳居全球
新能源销冠（出

口105.4万辆）

24年：
7,771.02亿元

(+29.0%)
25年：

8,040.00亿元

24年：402.54
亿元 (+34.0%)

25年：326.00
亿元 (-19.0%)

2025年研发费用高达634亿元；
境外毛利率达19.5%，高于国内近

3个百分点

上汽集团 传统国有巨

头

24年：401.30

万辆 (-20.1%)
25年：450.70

万辆 (+12.3%)

24年：

6,276.00亿元
25年：

6,562.44亿元
(+4.57%)

24年：16.66亿

元（通用减值

232亿）

25年：同比大幅
修复（低基数效

应）

2024研发181.04亿元；2025整车

毛利率仅4.3%，自主品牌销量占
比首破65%

吉利汽车 传统自主龙

头

24年：217.70万

辆 (+32.0%)
25年：持续高增

（极氪22.4万
辆）

24年：

2,401.94亿元
(+34.0%)

25年：
3,452.00亿元

(+25.1%)

24年：166.32亿

元 (+213.0%)
25年：168.50亿

元 (+0.24%)

2024研发176.24亿元；2025研发

同比增近30%，完成极氪私有化与
领克合并

奇瑞汽车 传统自主龙

头

24年：批发同比

大涨34%（首超
丰田进前三）

25年：出口

134.4万辆（连
续23年出口第

一）

24年：高速增

长

25年：前三季

度2,148.33亿

元 (+17.9%)

24年：前三季度

112.22亿元
25年：前三季度

143.65亿元

(+28.0%)

2024研发114.44亿元；燃油车市

场跃居全国第三，捷途/iCAR等新
能源暴涨

长城汽车 传统自主龙

头

24年：123.4万

辆（海外45.41
万辆，占37%）

25年：132.37万
辆 (+7.28%)

24年：

2,021.95亿元
(+16.7%)

25年：
2,228.24亿元

(+10.2%)

24年：126.92亿

元 (+80.8%)
25年：98.65亿

元 (-22.1%)

2024研发近百亿元；2025年陷入

“增收不增利”，哈弗稳盘但欧拉拖
后腿

长安汽车 传统国有巨

头

24年：268.40

万辆 (+5.1%)
25年：291.30万

辆（创近9年新
高）

24年：

1,597.33亿元
（全口径2,767

亿）

25年：

1,640.00亿元
(+2.7%)

24年：73.21亿

元 (-35.4%)
25年：稳健承压

自主品牌占比达83.1%；2024年

深蓝交付24.38万辆、阿维塔7.36
万辆
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车企名称 阵营分类

销量/交付量
（2024 →
2025）

营业收入

（2024 →
2025）

归母净利润

（2024 →
2025）

毛利率与核心研发/经营指标亮点

广汽集团 传统国有巨

头

24年：销量同比
下滑（埃安同比

降25%）
25年：172.15万

辆（终端181.35
万辆）

24年：约1,078
亿元

25年：965.42
亿元

(-10.43%)

24年：同比下滑
25年：-87.84亿

元 (-1166.5%)

2025年经营现金流转负至-150.26
亿元，受合资萎缩与埃安失速双重

冲击

赛力斯 科技跨界赋

能

24年：问界系列
翻倍暴涨

25年：问界年销
42.29万辆（占

鸿蒙智行71.8%）

24年：超1,400
亿元 (+300%)

25年：
1,650.00亿元

（国内第六大自

主）

24年：59.46亿
元（上年亏24.5

亿）

25年：持续盈利

（2026H1换代
转亏）

依托问界M9等高溢价车型实现暴
发，但2026上半年因M9/M8换代

陷入亏损

小米汽车 科技跨界巨

头

24年：13.69万
辆

25年：41.11万
辆 (+200.4%)

24年：约320
亿元

25年：突破
1,000亿元（集

团总营收4,573
亿）

24年：经调整净
亏损62亿元

25年：分部经营
收益转正达9亿

元

2025年汽车业务毛利率高达
24.3%（同比+5.8个百分点），单

车均价升至25.1万元

理想汽车 造车新势力 24年：领跑新势
力增程阵营

25年：增长受阻

24年：约1,445
亿元

25年：
1,123.10亿元

(-22.2%)

24年：约80亿
元

25年：11.20亿
元 (-85.8%)

2024研发113.15亿元；2025年毛
利率下滑2个百分点至18.7%，Q4

靠利息等维持盈利

蔚来汽车 造车新势力 24年：22.20万

辆 (+38.7%)
25年：交付稳步

增长（Q4 ES8
占比大增）

24年：657.30

亿元 (+18.2%)
25年：874.90

亿元 (+33.0%)

24年：-224.00

亿元（亏损扩大

8.1%）

25年：-155.70
亿元（Q4净利

1.22亿）

2024研发106.05亿元、销售行政

费157.4亿元；2025Q4兑现单季
盈利，汽车毛利率升至18%

小鹏汽车 造车新势力 24年：跌出新能
源前十

25年：销量强力
反弹

24年：约
408.7亿元

25年：767.20
亿元 (+87.7%)

24年：-57.90亿
元

25年：-11.40亿
元（Q4净利3.8

亿）

2025Q4综合毛利率达21.3%（整
车毛利率12.8%，与大众合作技术

服务毛利率高达68.2%）

零跑汽车 造车新势力 24年：翻倍暴涨

跻身新能源前十

25年：翻倍高增

（2026年断层领
跑新势力）

24年：321.60

亿元 (+92.0%)
25年：647.00

亿元

(+101.0%)

24年：-28.20亿

元（收窄

33.2%）

25年：5.38亿元
（首次全年盈利）

2025年综合毛利率提升至15%，

凭借全域自研成本控制与

Stellantis出海协同实现逆袭

资料来源：上市公司财报、中汽协、乘联会、Wolk & Nikolic、车企国际部访谈及 Yavin质观 整理（2026.10）

2.2.1 传统车企内部裂变：民营三强的供应链壁垒与国有车企的合资出清

在传统车企阵营中，以比亚迪、吉利汽车、长城汽车为代表的“自主三强”以及未完全整合上市主体的

奇瑞控股，构成了行业利润的绝对底座。2024年，比亚迪、吉利与长城的归母净利润均突破100亿元
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大关。然而，进入2025年，残酷的价格战同样对头部巨头的利润表构成了显著侵蚀：比亚迪尽管全年

营收攀升至8,040亿元，且在2026年8月依然保持月销超44万辆的统治级表现，但其2025年归母净利

润同比下滑19%至326亿元；长城汽车2025年营收创下2,228.24亿元的历史新高，但归母净利润却同

比下跌22.07%至98.65亿元（扣非净利润下跌36.48%至61.58亿元），原因在于除哈弗扮演压舱石及

坦克维持高毛利外，欧拉等纯电品牌在价格战中严重掉队（2024年销量跌幅超30%），且长城新能源

汽车零售市场份额不足比亚迪的十分之一（2024年仅为2.7%）。相比之下，吉利汽车通过激进的新能

源转型（2024年新能源增速达94.0%）与内部品牌整合，2025年营收大增25.1%至3,452亿元，归母

净利润微增0.24%至168.5亿元，其利润增速受抑主要系研发费用同比大幅增长近30%的主动战略投入

所致。奇瑞汽车则凭借燃油车（超越本田成为国内燃油车季军）与海外出口的双轮驱动，在2025年前

三季度便斩获143.65亿元归母净利润，盈利能力跃居行业前列。

反观国有大型汽车集团（上汽、一汽、东风、广汽、长安、北汽），其2024至2025年的财务表现深刻

揭示了合资红利终结带来的资产减值与现金流危机。上汽集团在2024年整车销量下滑20.1%至401.3

万辆，不仅丢掉了连续蝉联18年的国内车企销冠宝座，更因第四季度对上汽通用及其控股子公司计提

高达232.12亿元的资产减值准备，导致2024年归母净利润暴跌至16.66亿元。尽管2025年上汽集团凭

借自主品牌（荣威、MG、智己等合计销售292.8万辆，占比首次突破65%）的发力，推动总销量回升

12.3%至450.7万辆，但上汽大众销量连续第三年下滑（2025年降至102.4万辆，同比降10.81%），且

集团2025年整车业务毛利率仅为4.3%，经营现金流遭遇腰斩。广汽集团的处境更为严峻：由于广汽

本田、广汽丰田销量大幅萎缩，叠加曾居新能源榜第三的主力品牌广汽埃安在2024年批发销量大降

25%（跌至第六位），广汽集团2025年营收下滑10.43%至965.42亿元，归母净利润由盈转亏

至-87.84亿元（同比暴跌1,166.51%），经营活动现金流净额恶化至-150.26亿元。长安汽车虽保持了销

量连年增长（2025年达291.3万辆），但同样受制于新能源子品牌前期高昂的研发与渠道投入，2024

年净利润同比下滑35.37%至73.21亿元。

2.2.2 新势力与跨界阵营大洗牌：增程红利消退、平价逆袭与生态降维打击

造车新势力在2024至2026年经历了成立以来最剧烈的内部梯队重构，原有的“蔚小理”三强格局被彻

底打破，演化为小米与鸿蒙智行生态降维打击、零跑平价逆袭、蔚小绝地扭亏以及理想承压回调的新

秩序。作为最早享受增程式电动车（EREV）与家庭SUV红利的新势力，理想汽车在2024年曾独占鳌

头。然而，随着问界、零跑、深蓝、启源乃至传统巨头纷纷杀入增程与大空间插混赛道，理想的产品

同质化压力与纯电转型波折在2025年集中显现。2025年，理想汽车全年营收同比下滑22.2%至

1,123.1亿元，毛利率下滑2个百分点至18.7%，归母净利润更是同比暴跌85.8%至11.2亿元，其中第四

季度主要依赖利息收入等非经营性收益维持账面正盈利。与之形成鲜明对照的是，被市场视为“半价理

想”的零跑汽车通过核心零部件全域自研自造与精准卡位10万至20万元主流大众市场，实现了惊人的

规模跃升。继2024年营收大增92.0%至321.6亿元后，零跑2025年营收再度翻倍（+101%）达647亿

元，综合毛利率提升至15%，并斩获5.38亿元归母净利润，成为继理想之后极少数实现全年盈利的纯

正新势力。进入2026年7月至8月，零跑不仅在造车新势力中继续断层领跑，更在单月全行业厂商销量

排名中杀入全国前三。
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与此同时，科技跨界巨头的入局重塑了中高端市场的竞争烈度。小米汽车作为2024年入局的超级黑

马，仅用一年多时间便跑通了商业闭环。2025年小米汽车交付量飙升200.4%至41.11万辆，在SU7

Ultra与YU7系列带动下，单车平均售价（ASP）提升7.1%至25.1万元，推动汽车及创新业务分部毛利

率从2024年的18.5%跃升至24.3%（远超主流纯电车企10%–20%的区间），并在2025年首次实现全

年经营收益转正（盈利9亿元，其中第四季度单车毛利约5.8万元、单车经营利润约7,600元）。赛力斯

则依托华为技术与营销赋能，凭借问界M9等车型在高端市场建立统治力：2025年鸿蒙智行总销量

58.91万辆中，问界独占42.29万辆（占比71.79%），推动赛力斯营收从2024年的超1,400亿元进一步

增至2025年的1,650亿元，超越同城巨头长安汽车成为国内营收第六大自主车企。然而，跨界合作模

式同样面临产品周期与话语权博弈的脆弱性，进入2026年上半年，随着问界M9、M8相继进入换代周

期，赛力斯营收出现下滑并再度陷入亏损；而华为与奇瑞合作的智界品牌，在2025年实现9.05万辆销

量后，2026年前五个月累计销量亦同比大幅下滑67.5%至1.38万辆。

面对严峻的生存红线，小鹏与蔚来则在2025年第四季度双双兑现了单季盈利承诺。小鹏汽车2025年

营收大增87.7%至767.2亿元，全年净亏损收窄80.3%至11.4亿元；其第四季度实现净利润3.8亿元，综

合毛利率高达21.3%，这不仅得益于爆款车型带来的规模效应（整车销售利润率12.8%），更核心的增

量来自向大众汽车输出电子电气架构与智驾技术所获得的68.2%超高毛利技术服务收入。蔚来汽车

2025年营收增长33%至874.9亿元，第四季度因高单价的ES8车型销量占比大幅提升，拉动汽车毛利

率攀升至18%，实现单季净利润1.22亿元；但由于充换电网络与多品牌渠道导致销售及行政费用高企

（2024年达157.4亿元），蔚来2025年全年净亏损仍达155.7亿元。

2.3 核心维度深度较量：技术路线、组织架构、智能生态与渠道变革

如果说财务数据是车企竞争的“果”，那么动力路线选择、组织架构演进、智能化研发范式以及渠道流

通体系则是决定胜负的“因”。在这四大核心维度上，传统车企与造车新势力正经历从“路径对立”向“双

向渗透与模式收敛”的深刻演变。

2.3.1 动力总成与技术路线：从阵营割裂到全栈合流

新能源汽车以“三电系统”（电池、电机、电控）颠覆了传统燃油车由发动机与变速箱构成的动力总成

壁垒。在转型初期，造车新势力受制于内燃机研发空白与造车资质限制，普遍采取“纯电（BEV）”或

“增程式（EREV）”的单点突破策略；而传统车企则依托深厚的发动机热效率技术与变速器制造功底，

开辟了“狭义插电混动（PHEV）”与多动力并举的路线。

市场演进数据证明，兼具低油耗与长续航、彻底消除里程焦虑的插混与增程路线成为了替代传统燃油

车的最大公约数。2023年全年，国内新能源批发结构中纯电动占69%、狭义插混占23%、增程式占

8%；而到了2024年7月与12月，纯电动占比已收缩至53%–59%，狭义插混大幅扩张至33%–

34%（2024年12月狭义插混批发销量同比暴增97.7%），增程式稳定在8%–13%。借助这一结构性红

利，中国车企在2024年二季度垄断了全球高达78%的插电混动市场份额。

如今，两大阵营在动力路线上的界限已彻底消融。一方面，传统车企全面推行“全动力矩阵”：比亚迪

凭借纯电与DM插混双轮驱动稳坐头把交椅；吉利、奇瑞（C-DM）、长城（Hi4）在强攻狭义插混的同

时，长安深蓝、东风奕派等传统车企子品牌大举切入增程赛道；甚至原本定位纯粹高端纯电的极氪品
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牌，也打破单一纯电执念，正式立项开发面向大型SUV与MPV的全新混动系统。另一方面，新势力也

在双向补课：理想、零跑、问界等增程代表加速扩充高压纯电产品线，而蔚来、小鹏等纯电起家的车

企也在探索更灵活的补能与增程衍生方案。单一动力路线的护城河已不复存在，竞争焦点转向了三电

系统集成效率与全域能耗控制。

2.3.2 品牌矩阵与组织架构：传统车企“子品牌独立”的潮水退去与战略整合

在过去五年的电动化狂飙期，传统车企为摆脱母品牌的中低端燃油车印记、并迎合资本市场对独立新

能源车企的高估值偏好，普遍采取了“多生孩子好打架”的孵化策略——吉利先后推出几何、极氪、领

克、睿蓝、极越、雷达等十余个品牌；长安孵化出深蓝、阿维塔、启源；上汽推出智己、飞凡；广汽

独立出埃安、昊铂；比亚迪构建起王朝、海洋、腾势、方程豹、仰望金字塔；奇瑞则铺开捷途、星

途、iCAR、智界等序列。然而，当行业进入存量淘汰赛，这种无序扩张的弊端彻底暴露：分散的研发

体系与独立的供应链采购导致巨额资金重复投入，而定位模糊的子品牌在15万至30万元的核心价格带

内更是演变为惨烈的同室操戈。

吉利控股在2024年底至2025年中实施的《台州宣言》战略大整合，成为传统车企从“盲目扩张”转向

“战略聚焦”的标志性转折点。从内耗根源来看，极氪本就脱胎于领克电动汽车事业群（极氪001前身即

领克ZERO概念车），最初领克主攻燃油与混动，极氪主攻纯电，二者相辅相成。但随着领克在2023年

全面停止全新燃油车开发并转向EM-P混动，继而于2024年9月推出首款纯电轿车领克Z10（售价

18.08万–31.38万元），其与同属吉利浩瀚架构的极氪001、极氪007在外观设计与价格区间上高度重

叠，直接导致领克Z10上市两个月交付不足5,000辆；与此同时，极氪X与领克Z20亦形成直接竞争关

系，而极氪自身在2024年前三季度仍处于亏损9.94亿元的状态。

为彻底消除同业竞争与关联交易，吉利施展了凌厉的整合手术：首先于2024年10月将“几何”正式并入

“银河”，将银河由产品系列升级为覆盖A0级至C级的主流新能源品牌，并将雷达皮卡与翼真汽车收归

吉利汽车集团一级组织管理；紧接着在2024年11月至2025年2月，极氪斥资54亿元收购沃尔沃所持领

克30%股权（让燃油时代技术优势不再的沃尔沃退出股东行列），并以36亿元收购吉利控股所持20%

股权及认购新增注册资本3.67亿元，最终持有领克51%股份实现合并控股（领克整体估值约180亿元人

民币）；至2025年7月15日，吉利汽车与极氪进一步签署合并协议，将极氪从纽交所私有化退市并纳为

吉利汽车全资子公司。合并后的极氪与领克由安聪慧统一统筹，率先合并财务、采购与研发部门，并

在智驾体系上趋于统一。产品矩阵也做了严格切割，由领克聚焦小型纯电与中型混动，极氪聚焦中型

纯电与大型混动。据内部测算，此前领克与极氪各自年研发投入均超100亿元，整合后研发投入可降低

10%–20%，每年直接节约20亿至40亿元成本，合力冲击百万辆级高端新能源规模。这一系列动作标

志着传统车企子品牌独立融资扩张的浪潮正式退去，集团化集权与供应链整合成为过冬的标准动作。

2.3.3 研发投入与智能化生态：车机入口争夺与三大技术范式

随着三电硬件趋于同质化，以智能座舱（智舱）与高阶智能驾驶（智驾）为核心的AI软件能力，已成

为车企决战价值高地的胜负手。从2024至2025年上市车企的研发投入账本来看，行业呈现出极高的

资金门槛：比亚迪2025年研发费用高达634亿元，稳居全行业断层第一；小米集团2025年研发投入达

331亿元（过去五年累计投入1,055亿元，未来五年目标超2,000亿元）；传统巨头中，上汽集团

（181.04亿元）、吉利汽车（2024年176.24亿元，2025年同比再增近30%）、奇瑞（114.44亿元）、长
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城（近100亿元）紧随其后；新势力中，理想（113.15亿元）与蔚来（106.05亿元）也维持着百亿级的

年研发支出。在智能座舱与智驾生态的构建上，车机系统正从孤立的“功能交互界面”升级为连接万物

互联的“生态入口”，并在传统车企与新势力之间演化出三大截然不同的赋能范式。

■  图03：三大造车阵营研发与产业协同范式对比 — 传统车企垂直整合（比亚迪/吉利）vs. 新势力全栈自研与反向输出

（小鹏/蔚来/零跑）vs. 科技巨头生态赋能（华为鸿蒙/小米澎湃）

第一类范式是科技巨头的“人车家生态”与平台化扩张，以华为鸿蒙与小米澎湃OS为典型代表。小米依

托全球7.54亿月活跃用户与AIoT平台连接的10.79亿台设备，将手机与智能家居生态无缝移植至小米汽

车，构筑起高粘性的“人车家全生态”壁垒，并由每年高达374.4亿元收入、76.5%超高毛利率的互联网

服务提供稳健现金流支撑。华为则通过HarmonyOS鸿蒙座舱与乾崑智驾，打造了跨品牌的平台化赋能

体系：除在鸿蒙智行（问界、智界、享界、尊界）内部实现深度统合外，鸿蒙座舱更突破阵营边界，

向广汽丰田铂智7等合资品牌车型落地渗透，成为传统与合资车企弥补智能化短板的“技术底座”。

第二类范式是传统车企的“跨界并购+内部统合”，以吉利Flyme Auto最为突出。传统车企早期自研车机

普遍受困于软件工程能力薄弱、交互卡顿与生态匮乏。吉利通过收购手机厂商魅族，开发出Flyme

Auto智能座舱系统，实现了与鸿蒙座舱类似的多设备协同、手机车机无感流转与应用接力，并在银河

与领克新车上全面普及，使其在20万元级科技消费群体中迅速建立起差异化口碑。

第三类范式则是独立新势力的“全栈自研+技术反向输出”，以小鹏、蔚来、理想、零跑为代表。独立新

势力虽缺乏手机硬件入口，但在端到端智驾大模型、整车全域操作系统与电子电气架构（EEA）上积
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累了深厚先发优势。更为关键的是，以小鹏汽车为代表的新势力已开辟出“软件与技术授权”的第二盈

利模型——通过与大众汽车集团深度合作，小鹏在2025年第四季度不仅改善了自身采购成本，更斩获

了利润率高达68.2%的技术服务收入，彻底颠覆了过去四十年中国汽车工业单向引进外资技术的历史

逻辑。

2.3.4 渠道网络与流通模式：4S体系大换血与直营模式的修正

在汽车流通端，传统车企依赖数十年的授权经销商（4S店）体系正经历历史性的坍塌与换血，而造车

新势力推崇的纯直营（Direct-to-Consumer）模式也在成本重压下向混合代理制收敛。传统4S店集整

车销售、零配件、售后服务与信息反馈于一体，其重资产、大展厅的盈利模型高度依赖燃油车长期产

生的发动机维修、高频保养与原厂配件差价。然而，随着燃油车销量萎缩、价格倒挂以及新能源车售

后维保频次大幅降低，传统经销网络资金链普遍承压：据中国汽车流通协会统计，2024年全国共有

4,419家4S店退网（平均每天超12家关门），其中燃油车4S店数量同比下滑8.4%至25,108家，而新能

源汽车4S店同比增长22.1%至7,770家；进入2025年，全国再度有4,961家4S店退网（其中60%为传

统燃油车品牌），同期新增的4,515家门店中新能源汽车品牌占比高达56%，全国4S店总量缩减至3.14

万家左右。

与此同时，造车新势力在渠道策略上也完成了从“激进直营”向“效率优先”的修正。早期蔚来、小鹏、

理想等新势力全面进驻一线城市核心商圈（商超店），虽迅速树立了品牌认知并保证了价格透明，但高

昂的商超租金与直营销售人员薪酬成为了沉重的财务包袱——例如蔚来2024年销售、一般及行政费用

高达157.4亿元（同比增长22.2%）。为攻入广阔的三四线城市并降低渠道杠杆，新势力（如零跑、小

鹏）与传统车企高端子品牌（如广汽昊铂、阿维塔）纷纷吸纳从传统燃油车退网的实力经销商集团，

转向“直营+授权经销/代理”的混合模式。而在内部多品牌协同上，整合后的极氪与领克在一二三线城

市保持独立售前售后体验以维持品牌调性，但在下沉市场与后台供应链上则全面推行资源共享。

2.4 全球化突围与海外增量：第二增长曲线的阶层固化

当国内市场陷入利润率仅3.2%–3.4%的红海肉搏时，海外市场成为了中国车企名副其实的“利润聚宝

盆”与第二增长曲线。然而，在出海这一维度上，传统车企与造车新势力之间呈现出比国内市场更为悬

殊的“阶层固化”——传统汽车巨头凭借数十年的海外本地化渠道积淀、全品类动力储备与重资产建厂能

力，垄断了绝大多数海外增量；而独立新势力则因缺乏海外本地资源，出海步伐明显受阻。从总量数

据看，继2023年中国汽车出口491万辆首超日本问鼎全球第一、2024年出口585.9万辆（同比增长

19.3%）之后，2025年中国汽车出口再次实现历史性跨越：按中汽协统计口径，全年出口达709.8万

辆，同比增长21.1%（其中新能源汽车出口261.5万辆，同比翻倍；传统燃料汽车出口448.3万辆，同

比微降2%）；按乘联分会统计口径，2025年全年汽车出口高达832万辆，同比增长30%，其中新能源

汽车出口343万辆，同比激增70%。
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■  图02：2025年中国主要车企整车出口规模、关税壁垒对比及出口动力类型构成 — 奇瑞与比亚迪双双突破百万辆出口大
关，插混（PHEV）成规避欧盟反补贴税核心利器
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在这场波澜壮阔的出海浪潮中，传统车企展现出了极强的统治力与高毛利回报。奇瑞汽车凭借二十余

年的海外深耕，2025年出口量达134.4万辆（同比增长17.4%），占全国总出口量的18.9%，连续23年

蝉联中国车企出口桂冠，并在2026年前9个月继续保持65.6%的出口高增速。比亚迪则成为最大黑

马，2025年出口量同比暴增1.4倍至105.4万辆，排名从全国第六直接跃升至第二，2025年12月单月出

口（13.3万辆）已逼近奇瑞（14.4万辆）。更为关键的是海外市场的盈利质量——财报披露，比亚迪

2025年境外业务毛利率高达19.5%，比国内业务高出近3个百分点。此外，上汽集团2025年出口95万

辆位列第三（截至2025年三季度累计海外销量突破600万辆）；长城汽车2024年海外销量达45.41万

辆（同比增长44.61%），占其总销量的比重高达37%，并定下2025年海外销售52万辆的目标；长安汽

车2024年出口53.6万辆（同比增长49.6%）首次跻身全国出口前三，吉利汽车在2026年前9个月海外

销量亦飙升169%至79.7万辆。

面对外部贸易保护主义壁垒，传统车企依托深厚的混动技术储备与本地化建厂实现了精准破局。2024

年10月，欧盟正式对中国产纯电动汽车（BEV）加征为期五年的反补贴税，在10%基础关税之上，对

比亚迪加征17.0%、对吉利加征18.8%、对上汽集团加征最高达35.3%（其他配合调查企业加征

20.7%，部分车型综合税率最高达45.3%）的惩罚性关税。这一举措一度导致主打欧洲A0级纯电市场

的上汽MG品牌在2024年销量大降67%。然而，由于插电混动（PHEV）车型未纳入欧盟反补贴调查、

仅需继续缴纳10%常规关税，中国传统车企迅速调整出口产品结构，将产能向插混与普通混动倾斜。

2025年初，中国插混车型对欧出口一度同比激增892%；2025年全年，中国汽车出口结构中插混占比

跃升8个百分点至13%（12月单月达17%），纯电动占比提升2个百分点至28%，而纯燃油车占比则大

幅萎缩11个百分点至43%。在规避关税的同时，传统车企加速了从“产品贸易出海”向“本地化价值链出

海”的跃迁，例如比亚迪巴西乘用车工厂在2025年正式投产，上汽集团发布“Glocal（全球+本土）”海

外战略3.0，广汽集团也在全球87个国家和地区建成630个网点，推动自主品牌海外终端销量增长约

48%。

相比之下，蔚来、小鹏、理想等独立新势力由于起步较晚且长期聚焦纯电或国内高端家用场景，在海

外普遍缺乏积累多年的本地经销网络、售后服务体系与政商资源。在这方面，零跑汽车提供了一个极

具示范价值的突围样本：通过与跨国汽车巨头Stellantis集团开展深度战略协同，零跑直接借助

Stellantis成熟的全球本地化制造、合规认证与经销网络实现“借船出海”，从而在海外扩张效率与资源

调配上大幅领先于单打独斗的同侪。

2.5 尾部出清与产业终局推演：从“资本输血”到“价值决战”

随着新能源汽车渗透率越过60%大关，行业淘汰赛的残酷性已从财务报表的亏损转化为实实在在的企

业破产与产能出清。截至2026年5月，国内已有23家新能源车企进入破产、重整或实质停摆状态。深

入剖析哪吒汽车（合众新能源）、高合汽车（华人运通）、极越、威马、拜腾、博郡等出局者的溃败轨

迹，可以清晰洞察中国造车新势力第一阶段落幕的深层机理与次生影响。

2.5.1 “低价冲量”陷阱与“倒贴式招商”的泡沫破灭

哪吒汽车从“新势力销冠”到破产重整的急速陨落，彻底证伪了缺乏技术溢价与供应链成本优势的“低价

流血冲量”商业模式。2022年，哪吒凭借补贴后起售价仅6.68万元的N01及哪吒V等低端车型，以
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15.21万辆的年销量问鼎造车新势力第一。然而，低价标签锁死了其品牌向上空间，当其试图推出

17.88万–22.68万元的哪吒GT冲击中高端时遭遇滑铁卢，2023年销量回落至12.75万辆，2024年再暴

降31%并全面停产。财务审计揭示了惊人的失血程度：2021年至2023年，哪吒母公司合众新能源累计

净亏损高达183.73亿元，平均每卖出一辆车亏损超过8万元。至2025年6月被法院裁定受理破产重整

时，其账面可用资金仅剩约1,500万元，却背负高达265.8亿元的总债务（其中已纳入重整方案的确认

债权超140亿元），并拖欠5,000余名员工4.6亿元薪资。

更为深刻的制度性反思在于地方政府“倒贴式招商”的泡沫破灭。在哪吒累计约228亿元的十余轮融资

中，江西宜春、广西南宁、浙江桐乡三地国资投入逾百亿元（仅宜春经开区管委会便包办了50亿元总

投资中的绝大部分），如今随着三地生产线停摆荒废，百亿级地方财政资金面临严峻减值风险。同样的

剧本也发生在烧光84亿元却未造出一台量产车的拜腾汽车（2024年1月正式宣告破产）、烧光25亿元

的博郡汽车，以及累计销量不足2万辆便在2024年8月启动破产重整（2025年4月52家关联公司实质

合并重整）的高合汽车身上。依赖地方国资盲目输血扩张产能的时代已彻底终结。

2.5.2 产业次生效应：一级市场“秃鹫资本”抄底与85万“电子孤儿”危机

大批尾部新势力的倒下，在资本端与消费端引发了两个截然相反的二阶连锁反应。在资本端，一级市

场掀起了对停摆车企实质资产的抄底重整潮。新能源车企在存续期间是烧钱无底洞，但进入破产重整

后，其耗费十年、烧掉百亿资金建成的现代化生产线、整车平台、生产资质以及海外布局（如哪吒在

泰国、印尼的渠道网络）反而成为产业资本低价收购的标的。以合众新能源为例，截至2025年6月破

产重整受理日，其全部资产评估市场价值仅为17.42亿元，清算价值更是低至8.3亿元。在经历了前期

山子高科接盘未果及法院程序波折后，2026年9月披露的重整草案显示，新投资方“太乙圣莲”拟出资

30亿元（其中11.67亿元用于清偿债务和重组，18.33亿元用于恢复生产和周转）换取合众新能源约

70.62%的股权；威马与高合也在重整中引入了新投资人试图通过债转股与注资重启温州等地的工厂。

然而在消费端，车企倒闭却引爆了严峻的“电子孤儿”信任危机。与传统机械燃油车不同，智能电动汽

车通过车机云端服务、手机App、智能驾驶OTA以及加密的BMS三电诊断程序，与车企后台保持着实

时的“数字脐带”连接。23家车企的停摆导致市场上累计约85万辆合规销售的新能源车瞬间面临数字断

联与售后真空。车主不仅遭遇手机App断网导致车门无法解锁、原厂碰撞配件断供导致维修报价接近

车价三分之一、第三方汽修厂因无原厂权限无法读取三电故障代码等困境，更面临商业保险公司的系

统性拒保——多家险企因停摆车企零配件供应存在风险，将其车型列入高风险目录并拒绝承保车损

险。这一危机正在深刻重塑消费者的购车决策心智，并反向强化了传统大厂的信用背书优势。对比来

看，由吉利与百度合资孵化的极越汽车在2024年底陷入经营危机后，由于背靠传统巨头吉利，其股东

方迅速介入兜底，并于2025年交由领克指定门店全面承接维修保养、道路救援及智驾OTA升级。这种

“大厂售后兜底能力”与独立新势力破产后的“无人管辖”形成鲜明反差，使得消费者在2026年的淘汰赛

中加速向资产负债表稳健的头部传统车企与顶级科技跨界巨头集中。

2.6 战略结论与行业展望

综合国内全部主流传统车企与造车新势力的演进轨迹，中国汽车产业已走过电动化普及的“上半场”，

并在2026年全面进入围绕产品定义能力、成本控制极限、AI智能化生态与全球化扩张水平的终极决
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战。行业内部推演显示，至2030年，国内汽车市场总规模将稳定在3,000万辆左右，而能够长期稳定

实现盈亏平衡的新能源整车企业或将浓缩至7家左右的超级巨头集团。

面向2026年至2030年的产业终局，过去以“是否拥有燃油车历史”来划分传统车企与新势力的二元框

架已失去分析效力，两大阵营的边界正彻底消融并向“科技制造综合体”收敛。一方面，以比亚迪、吉

利、奇瑞、长安为代表的传统巨头，通过《台州宣言》式的组织收敛、收购手机厂商（魅族）或深度

绑定华为鸿蒙生态，已彻底补齐了智能座舱、端到端智驾与扁平化用户运营的短板，同时保留了新势

力难以企及的垂直供应链成本控制与百万辆级工程制造底蕴。另一方面，成功存活并跨越盈亏平衡线

的新势力与跨界巨头（小米、赛力斯、理想、零跑、小鹏、蔚来），实质上已完成了向大规模精密制造

业或平台型技术服务商的蜕变。

从增长空间来看，随着国内乘用车市场进入高销量、低增长的存量博弈周期（预计2026年国内汽车销

量实现2%微增长至2,820万辆，至2030年稳定在3,000万辆左右），单纯依靠价格战抢夺份额的策略

已宣告失灵。未来五年，车企的盈利增量将高度依赖海外市场——预计2026年中国汽车出口将冲击

800万辆（其中新能源350万辆，近两年复合增长率65%），到2030年海外产销（含本地化生产与出

口）将达1,000万辆，海外生产与销售占比冲击50%，汽车零配件与锂电池出口金额将达3,000亿美

元。在这一维度上，具备全品类混动技术（PHEV/HEV）与海外重资产建厂能力的传统龙头车企，以

及借助跨国巨头网络出海的零跑等企业，将持续享受高于国内市场数个百分点的超额毛利。

更为深远的产业演进在于，AI技术正在打破传统制造业的边界，将车企竞争升维至“具身智能与低空经

济”的新赛道。在百万辆级智能电动车的感知算法、大算力芯片、高能量密度电池与精密线控底盘供应

链成熟之后，头部车企已开始将技术同源、链条相通的制造能力溢出至更广阔的物理AI领域。例如，

长安汽车已于2026年4月正式成立天枢智能机器人公司，计划于2028年实现人形机器人量产、2030

年推出商用航线飞行汽车；小鹏、小米等科技车企也在加速布局AI大模型与具身智能生态。汽车不再

仅仅是终极消费品，而是演化为连接人工智能、具身机器人与低空立体交通的母体产业。在这场跨界

融合的终局竞赛中，唯有同时掌握正向现金流造血能力、全栈AI软件生态与全球化制造网络的头部车

企，方能穿越淘汰赛周期，成为全球汽车工业新秩序的制定者。
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03 C H A PTE R  03  ·  G L O B A L  EXP A N S I O N  &  C H A N N E L  M O D E L S

车企出海梯队与真实基本盘：海外销量格局、总代/直营/合资
模式与地缘关税博弈

3.1 主力阵营与海外真实体量：盈利“斩杀线”与编制扩张图谱

中国汽车产业的全球化进程已从早期的“产能外溢与贸易清库”全面演进为决定车企生死的“利润决

战”。国内市场步入深度存量博弈阶段，2026年上半年国内乘用车累计零售量同比下滑20.2%至870.1

万辆，2026年第一季度汽车行业整体销售利润率更进一步萎缩至3.2%的历史低位，行业整体利润同

比下降18%。在这一宏观背景下，车企能否在海外市场实现规模化交付与本地化溢价，已成为决定企

业财务健康度的核心“斩杀线”——行业净利润排名前四的车企（比亚迪、吉利、奇瑞、上汽）与海外销

量榜前列企业高度重合。对于准备进入车企国际部的求职者而言，看清各阵营的真实海外体量、单车

盈利能力及战略投入周期，是判断岗位稳定性与职业上升通道的首要前提。
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■  图05：2024–2025年中国车企海外销量梯队、同比增速与单车盈利护城河对比 — 奇瑞（134.4万辆）与比亚迪（104.9
万辆，+145%）构成双寡头，海外毛利率显著高于国内
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3.1.1 . 传统车企五大主力：百万辆级巨头的分化与重塑

传统头部车企凭借深厚的供应链整合能力、多动力总成储备（燃油、HEV、PHEV、BEV）以及早期新

兴市场渠道积淀，构成了中国汽车出海的绝对基本盘。在这场全球化竞速中，比亚迪已完成从国内销

冠向全球新能源巨头的跃迁。2024年比亚迪整车出口43.3万辆，同比增长71.8%，增速居出口前十车

企之首；2025年其海外销量直接翻倍突破105万辆，业务覆盖全球119个国家和地区；进入2026年前4

个月，其海外销量占比已超过集团总销量的四成。财务数据印证了其极高的扩张质量：2025年比亚迪

境外收入高达3107.41亿元，同比增长40.05%，占总营收比重从2024年的28.55%跃升至38.65%。由

于在东南亚等市场出口车型平均售价较国内高出15%至20%，且持续推动腾势、仰望等高端品牌出

海，2025年比亚迪境外业务毛利率达19.46%（显著高于境内的16.66%），2026年上半年境外毛利率

更进一步拉升至21.71%（远超境内的15.67%）。随着匈牙利工厂、巴西巴伊亚州工厂及东南亚生产基

地的密集建设与投产，比亚迪国际部及海外制造、渠道、营销、售后团队正处于全行业最大规模的扩

编期。

与比亚迪的高歌猛进并列，奇瑞汽车与上汽集团虽然同样位居百万辆级海外体量，但内部组织演进逻

辑截然不同。奇瑞已连续22年蝉联中国乘用车出口第一，出口业务占集团总销量的比重接近七成，网

络覆盖110多个国家和地区，2025年集团营收稳居3000亿元级别、净利润达160亿至200亿元区间。

奇瑞的商业模式属于典型的“生于海外”，其国际部以及捷途、星途、欧萌达与Jaecoo等独立出海事业

部常年保持庞大的外派编制。面对单一市场政策波动，奇瑞正加速削弱对俄罗斯市场的依赖，俄罗斯

占其乘用车出口比重已从2024年全年的约36%骤降至2025年前4个月的14%，同时全力向拉美（巴

西、墨西哥2024年合计出口达9.9万辆，占拉美2%份额）及欧洲市场实施本地化组装（KD）与属地

化运营突围，因此对能够驻扎亚非拉及欧洲市场的一线工程、KD建厂与渠道商务人才需求极度旺盛。

相比之下，上汽集团作为“走出去”步伐最早的车企，累计出口突破600万辆，2025年海外销量达107.1

万辆（同比增长3.1%），其中MG品牌在欧洲单年销量突破30万辆，连续11年蝉联中国品牌欧洲销冠。

2025年上汽海外营收同比增长15.60%至1521.05亿元，海外毛利率达12.88%，高于国内10.82%的水

平。然而，受制于欧盟对上汽纯电车型加征高达35.3%的顶格反补贴税（叠加10%基础关税后总税率

达45.3%），上汽海外增速已明显放缓至个位数。目前上汽正推进“海外战略3.0”，通过增加插电混动

（PHEV）与混合动力（HEV）出口比例、在法国设立第二个欧洲零部件中心以及筹划本地化产能来对

冲关税冲击，其国际业务编制呈现“总量维稳、结构置换”特征，纯贸易型岗位趋于收缩，而合规、海

外供应链及混动技术支持岗位保持结构性补充。

在百万辆巨头身后的第二梯队中，吉利、长城与长安则展现出明显的战略分野。吉利控股2025年全球

销量达411.6万辆（同比增长23%），2025年全年出口42万辆；进入2026年其海外势能全面爆发，仅

第二季度出口即达27.12万辆（同比激增188.02%），截至2026年8月累计出口量已超越2025年全年水

平，推动全年出口目标从64万辆进一步上调。吉利财务负责人明确指出，公司盈利大幅增厚的核心驱

动力在于出口产品综合毛利率较国内高出约10个百分点。在组织架构上，随着2024年9月至2025年5

月吉利完成极氪收购领克股份、吉利汽车私有化极氪的资本整合，吉利在海外彻底终结了多品牌各自

为政的局面，确立了“一个海外吉利体系”，将研发、认证、供应链、自建滚装船物流及市场准入等中

后台全面统一，前台按吉利（主流家用）、领克（运动潮流）、极氪（科技豪华）实施品牌分层，锚定
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未来2至3年实现海外200万辆的“23456”区域战略目标，目前正处于整合提效后的精准扩编期。反观

长城汽车，其2024年海外销量达45.31万至45.41万辆（同比增长约44%，境外毛利率高达18.76%），

2025年海外销量进一步增至50.68万辆（同比增长11.68%，占集团总销量38.3%），海外渠道超1500

家。但受国内竞争及俄罗斯税改拖累，长城2025年归母净利润同比下滑22.07%至98.65亿元。在编制

布局上，长城呈现出鲜明的“东扩西撤”特征：2024年8月长城彻底关闭德国慕尼黑欧洲总部并解雇全

部约100名员工，停止向欧洲多国扩张，将欧洲现有业务收归中国总部直接对接经销商，同时将资源集

中投向2025年投产的巴西工厂、东盟及拉美市场。与此同时，长安汽车自2023年发布“海纳百川”计划

以来，海外销量从2023年的35.8万辆、2024年的53.6万辆稳步跃升至2025年的63.7万辆（同比增长

18.9%），随着2025年泰国罗勇工厂与2026年3月巴西阿纳波利斯工厂相继投产，长安海外制造与本

地化营销编制正处于稳步扩张通道。

3.1.2 . 出海新势力阵营：从重资产试错向轻资产突围演进

相比传统车企动辄数十万至上百万辆的海外体量，造车新势力在海外仍处于几万辆至十余万辆的成长

期，且内部已发生剧烈的商业模式与编制分化。零跑汽车与极氪成为当前新势力出海扩张最为迅猛的

双引擎。零跑在2025年实现总交付59.65万辆并达成全年盈利，2026年1至9月累计交付达66.65万

辆，8月与9月连续突破10万辆月销大关，断层领跑新势力榜单。其海外业务同样呈爆发态势，2025

年出口超6万辆，海外收入同比暴增超400%，管理层更定下冲击20万至40万辆的远期海外目标。依

托与Stellantis集团成立的合资公司“零跑国际”，零跑以极轻的海外自有人员编制撬动了全球市场，目

前总部正处于海外车型研发适配、KD产能协同及合资公司对接岗位的精细化扩编阶段。极氪则走出了

高溢价豪华品牌出海路径，其品牌毛利率高达20%，2026年1至9月累计交付28.84万辆（同比增长

101%），其中8月、9月海外单月销量连续突破1万辆，全球布局超过60个国家和地区，2026年欧洲交

付量同比激增200%。在海外架构上，除欧洲市场借助领克多年深耕积淀外，在欧洲以外的国际市

场，极氪与领克已成立统一销售公司，建立统一市场准入机制，用一个团队开拓两个品牌的国际业

务。随着成交均价超53万元（德国起售价11.95万欧元）的旗舰混动SUV极氪9X于2026年下半年至

2027年初开启中东、中亚与欧洲交付，极氪海外高客单价渠道与技术服务团队正处于高质量扩编期。

在小鹏与蔚来之间，渠道轻重的选择直接导致了国际部编制的冷暖反转。小鹏汽车2026年1至9月总交

付量处于28万至30万辆区间（9月单月交付4.13万辆）。在海外市场，小鹏果断摒弃了早期纯直营的重

资产幻想，全面转向“国家总代+本地大型授权经销商集团”模式，例如在澳大利亚委托TrueEV担任独

家进口与分销总代，在德国、奥地利等欧洲核心市场全面铺开授权经销商网络，其海外渠道开发与区

域培训团队保持稳健扩招。相反，蔚来在欧洲市场早期坚持重资产直营展厅、订阅制及自建换电站模

式，但由于海外销量持续低迷、在售车型更新几乎停滞、换电站扩张速度远低于预期，高昂的展厅、

本土人工与物流固定成本造成严重失血。为实现全球运营成本降低25%的目标，蔚来已在欧洲业务中

启动新一轮裁员，打破原有欧洲直营架构并转向国家分销商（Distributor）模式，同时将欧洲破局希

望寄托于小型车子品牌“萤火虫”。目前蔚来海外部门正处于明显的编制收缩与架构重组期。
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TABLE 04  ·  OVERSEAS SCALE &  MARGIN Yavin质观 · 核心数据矩阵

2024–2026年中国出海主力车企海外销量体量、毛利表现与国际部编制状态矩阵
涵盖奇瑞、比亚迪、上汽、长安、长城、吉利与零跑、小鹏、极氪、蔚来的海外出货量与扩编/缩编动态

车企名称 阵营属性
2024—2026海外销
量体量与增速表现

海外营收与毛利

表现
核心海外市场分布

国际业务编制状态

（扩编 / 收缩）

比亚迪

(BYD)
传统巨头 2024年出口43.3万辆

（+71.8%）；2025年

海外销量105万辆
（+142%）；2026前

4月海外占比超40%

2025境外收入
3107.41亿元（占

比38.65%），境
外毛利率

19.46%（2026H
1升至21.71%），

显著高于国内

东南亚、拉美（巴西

等）、欧洲、澳新、中

东，覆盖119国

全面激进扩编：匈牙

利/巴西建厂、收购德

国总代转自营，全链

条扩招

奇瑞汽车

(Chery)

传统巨头 连续22年乘用车出口

第一，出口占集团总

销量近70%（年出口

超110万辆级）

集团营收3000亿

级，净利160亿—
200亿元，海外贡

献核心利润支撑

俄罗斯（占比从36%

降至14%）、拉美（巴
西/墨西哥）、中东、

欧洲，覆盖110+国

高频扩张但流动率

高：俄区转守、拉美/
欧洲KD建厂与多品牌

分网急需驻外人员

上汽集团

(SAIC)

传统巨头 2025年海外销量107.1

万辆（+3.1%），累计
出口超600万辆；MG

欧洲年销破30万辆

2025海外营收

1521.05亿元
（+15.6%），海外

毛利率12.88%
（高于国内

10.82%）

欧洲（核心粮仓）、东

盟、澳新、拉美、中

东

总量维稳、结构调

优：受欧盟35.3%反
补贴税压制，严控纯

贸易岗，补充混动与

本地化岗

吉利汽车

(Geely)

传统巨头 2025年出口42万辆；

2026Q2出口27.12万
辆（+188%），2026

前8月已超2025全
年，目标超64万辆

集团营收3000亿

级、净利160亿—
200亿；出口综合

毛利率较国内高出

约10个百分点

东欧、东盟（宝腾赋

能）、中东、欧洲（27
国450+网点）、拉美

整合后精准扩编：“一

个海外吉利体系”打通
中后台，面向200万

辆目标扩充区域骨干

长安汽车

(Changa

n)

传统巨头 2023年35.8万辆
（+43.9%），2024年

53.6万辆
（+49.6%），2025年

63.7万辆（+18.9%）

海外业务成为集团

收入与利润增长极

东南亚（泰国罗勇基

地）、拉美（巴西基

地）、中东非、独联体

稳步扩编：泰国与巴

西两大海外整车工厂

相继投产，制造与营

销编制双增

长城汽车

(GWM)

传统巨头 2024年45.31万辆

（+43.4%），2025年

50.68万辆
（+11.7%，占总销量

38.3%）

2024境外毛利率

达18.76%；但

2025集团净利同
比下降22.07%至

98.65亿元

俄罗斯（贡献近半销

量）、澳新、东盟、拉

美（巴西工厂），覆盖

170+国

区域性收缩与转移：

彻底解散慕尼黑欧洲

总部（裁员百人），编

制向拉美/亚太集中

零跑汽车

(Leapmo
tor)

出海新势力 2025年出口超6万辆

（总交付59.65万
辆）；2026前9月总交

付66.65万辆，目标海
外挑战20万—40万辆

2025年实现全年

盈利，海外收入同

比增长超400%

欧洲为主（依托

Stellantis网络），逐
步拓展亚太、南美与

中东非

轻资产高精尖扩编：

借力零跑国际合资公

司，总部重在扩充研

发认证与技术协同岗

极氪

(Zeekr)
出海新势力 2026年8月、9月海外

单月销量均破1万辆，

2026年欧洲交付量同
比增长200%

品牌整体毛利率约

20%，海外坚持

高客单价（如极氪

9X德国起售价

11.95万欧元）

欧洲（22国）、中东
（海湾四国等）、东南

亚、中亚、拉美，覆

盖60+国

并网提效与高端扩

编：欧洲外与领克合

并国际销售公司，扩

招豪华品牌运营与售

后人才
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车企名称 阵营属性
2024—2026海外销
量体量与增速表现

海外营收与毛利

表现
核心海外市场分布

国际业务编制状态

（扩编 / 收缩）

小鹏汽车

(XPeng)

出海新势力 2026前9月集团总交

付约28万—30万辆
级，海外占比持续提

升

处于规模爬坡与经

营改善通道

欧洲（北欧、德国、

奥地利等）、澳大利

亚、东南亚、中东

温和扩编：告别纯直

营，围绕海外授权经

销商与总代网络补充

区域商务与服务岗

蔚来

(NIO)

出海新势力 2026前9月总交付28

万—30万辆级；欧洲
市场销量持续低迷，

换电站推进缓慢

海外直营成本极

高，集团推进全球

运营成本削减

25%计划

欧洲五国（挪威、德

国、荷兰、瑞典、丹

麦）及中东地区

明显收缩与重组：欧

洲业务启动多轮裁

员，拆解直营团队转

向分销商模式

资料来源：上市公司财报、中汽协、乘联会、Wolk & Nikolic、车企国际部访谈及 Yavin质观 整理（2026.10）

3.2 海外渠道与商业模式深度拆解：四大范式与外派编制传导机制

求职者在评估车企国际部岗位时，最容易陷入的误区是仅凭车企知名度做判断，而忽视了底层渠道模

式对组织架构的决定性作用。事实上，车企在目标国采取何种商业与渠道模式，直接划定了总部与驻

外机构的管理边界，进而决定了“中方外派销售”与“中方外派技术支持”两类核心岗位的编制规模、日

常工作颗粒度及职业寿命。当前中国车企出海已演化出四大核心渠道范式：国家总代模式

（Distributor）、自建国家销售公司加当地经销商模式（NSC + Dealer）、直营门店模式（Direct

Retail）以及反向合资借船出海模式（Reverse JV / Piggybacking）。
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■  图04：中国车企海外三大渠道扩张模式及“技术转销售”编制（HC）可行性矩阵 — 国家总代（Distributor）模式对

中方外派技转销最友好，直营与外资合资模式存在高本地化壁垒

3.2.1 . 四大海外渠道与商业模式运作机理

在出海初期或面对中小型新兴市场时，国家总代模式（National General Distributor / Exclusive

Importer）是车企最常采用的轻资产切入手段。在该模式下，车企不在目标国设立重资产的法人销售

实体，而是与目标国本土实力雄厚的汽车经销财团签署国家级独家总代理协议。车企总部直接以离岸

价（FOB）或到岸价（CIF）将整车及备件批发售予总代，由总代全权负责目标国的清关、准入认证配

合、本地二级经销商网络搭建、品牌营销及终端交付。例如，极氪在进入阿联酋、沙特等中东海湾四

国以及以色列、哈萨克斯坦时，均直接与当地顶级商业集团签署国家级总代协议，以最快速度铺开销

售服务网络；小鹏在2024年进入澳大利亚市场时，同样委托本土公司TrueEV担任独家进口、分销与网

络建设总合作伙伴；而蔚来在欧洲经历直营高成本阵痛后，也正拆解欧洲直营架构并全面切换至分销

商（Distributor）模式，以削减固定资产开支。

当单一国家市场容量突破数万辆且战略地位提升后，头部车企普遍会向“自建本地销售子公司（NSC）

+ 发展当地经销商（Dealer）”模式演进，这也是目前比亚迪、上汽MG、奇瑞、长城、长安以及吉利在

欧洲大国、东南亚、澳新和拉美大国的主流终极形态。车企在目标国全资或控股设立国家销售公司

（NSC），由NSC作为进口商牢牢掌控品牌定价权、市场营销预算、整车库存分配及备件中心库，随后

在当地招募、授权并管理数十家乃至上百家具备成熟场地与客源的本土经销商集团（Dealer）负责终
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端零售与售后服务。最具代表性的案例是比亚迪在德国市场的“收权转自营”动作：比亚迪2022年刚进

入欧洲时曾委托瑞典经销商巨头Hedin Mobility集团担任德国和瑞典市场总代，但为了强化对欧洲核心

市场的直接掌控力并收回渠道截留利润，比亚迪于2024年8月正式协议收购Hedin旗下的德国分销商

Hedin Electric Mobility，将德国市场的整车及零配件分销业务彻底收归比亚迪本地子公司直管。同

样，比亚迪在东南亚推行直营体验店加经销商混搭，小鹏在德国与奥地利全面落地授权经销商体系，

极氪与领克在欧洲以外市场合并成立统一销售公司并在欧洲分别维护覆盖22国与25国的经销网点，上

汽MG、长安与长城在主力市场也均依托各国NSC管理庞大的本土经销商网络。

与经销商模式相对的是海外直营门店模式（Direct Retail），即车企照搬国内新势力打法，在海外核心

商圈自掏腰包租赁昂贵物业建设品牌中心，直接雇佣当地销售顾问向C端消费者卖车，并自建充换电及

直营售后体系。第三方机构AlixPartners的研究表明，中国车企在高端市场（如挪威）初期虽可通过直

营建立品牌认知与服务标准，但进入扩张期后必须迅速转为与本地经销商集团合作的组合模式。原因

在于，海外尤其是欧洲的商业地产租金、本土销售人员薪酬福利及合规成本极高，一旦销量未能跨过

盈亏平衡点，极易造成灾难性现金流消耗。蔚来在欧洲因直营展厅、人员与换电站重资产投入过大而

陷入裁员重组，长城汽车也因欧洲大陆年销仅6300辆无法支撑庞大海外总部开销而于2024年8月解散

慕尼黑团队并交由经销商运营。目前，纯直营模式在中国车企出海版图中已基本宣告退潮，仅保留极

少数由NSC建立的城市旗舰体验中心作为品牌公关橱窗。

近年来最具颠覆性的创新则是“反向合资与借船出海”模式（Reverse JV / Resource Piggybacking）。

中国车企不再单打独斗去海外从零建店建厂，而是通过与海外跨国车企巨头成立合资公司，或直接盘

活已并购的海外本土车企资产，以“三电与智能架构技术输出”换取对方现成的海外经销网络、本土工

厂产能与法规认证体系。典型代表是2023年Stellantis集团与零跑合资成立的“零跑国际”，零跑向

Stellantis输出LEAP 3.5技术架构与三电技术，换取Stellantis遍布全球的成熟经销商网络与海外工厂产

能，使零跑在2025年迅速达成超6万辆出口与400%以上的海外收入增长。另一典型则是吉利的跨国

并购资产盘活体系：吉利在东南亚直接利用旗下宝腾（Proton）现成渠道与产能，在韩国借力雷诺釜

山工厂代工生产，在欧洲依托沃尔沃的研发与认证体系背书，结合自建的两艘7000车位LNG双燃料滚

装船，使银河EX5等全球车型迅速打开国际市场。

3.2.2 . 不同商业模式对中方外派销售与外派技术支持的编制传导机制

渠道模式的差异，本质上决定了业务链条上哪些环节由中国人自己干、哪些环节交给外国人干，这直

接导致了不同车企国际部对“中方外派销售”和“中方外派技术支持”编制需求的巨大反差。

深入剖析可以发现，“借船出海”与“纯直营”两种模式确实会大幅压缩“中方外派销售”的岗位空间，但两

者的挤压机理截然不同。在零跑与Stellantis的反向合资借船出海模式下，合资公司“零跑国际”由外方

股东主导前端海外商业渠道运营，海外各国的经销商招募、商务返利谈判、展厅改造、汽车金融对接

以及本地市场推广，全部由Stellantis原有的欧洲、南美、亚太本土区域团队直接利用既有经销商关系

网完成。零跑总部根本不需要像奇瑞或比亚迪那样，向海外派驻成百上千名中方区域销售经理去陌拜

当地经销商老板、洽谈建店补贴或催促单店月度提车任务。因此，反向合资模式对传统“中方外派一线

区域销售与渠道开发”的编制需求被压缩到极致，中方总部仅需保留少量的合资公司商务协同岗、产品

规划导入岗及订单交付运营岗。而在纯直营模式下，门店直接面向海外C端本地居民卖车（B2C），由
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于语言文化壁垒、当地消费者信任度以及严格的海外劳工签证限制，车企绝无可能从国内派驻大批中

国人去德国、挪威或法国的直营门店充当一线汽车销售顾问；门店店长、试驾专员与交付专员必须

100%在当地高薪雇佣母语人士。中方外派销售在纯直营体系下无法下沉到零售一线，只能停留在区域

总部做汇报统筹，一旦直营销量低迷触发降本裁员（如蔚来欧洲重组或长城关闭慕尼黑总部），这些悬

在半空的区域管理岗便成为第一批被裁撤的对象。

相反，“自建本地销售子公司（NSC）+ 当地经销商（Dealer）”模式则是中方外派销售与市场人员的绝

对编制富矿。以比亚迪、奇瑞、长安、吉利及上汽在亚太、拉美、中东和欧洲的NSC运作为例，车企

既要掌控当地进口批发权与定价权，又必须精细化管理当地几十上百家参差不齐的本土经销商集团。

由于海外本土雇员往往难以适应中国车企高强度的狼性考核节奏与跨部门高频协同，总部必须向海外

各国NSC源源不断地派驻庞大的中方销售铁军。这些外派编制具体涵盖四个核心序列：其一是国家及

区域销售经理，负责背负月度与季度批发（Wholesale）及零售（Retail）双指标，向当地经销商压

库、排产催款并制定促销政策；其二是海外渠道开发与网络管理岗，负责考察当地经销商集团资质、

推进商务谈判、签署授权合同并督导海外门店按品牌标准建店验收；其三是品牌营销与本地化产品专

家，负责针对不同区域文化制定差异化传播策略（例如比亚迪将“元PLUS”在海外定名为“ATTO 3”，在

欧洲主打科技环保、在东南亚突出性价比与智能配置、在南美强调品质服务）；其四是销售运营与数据

分析岗，负责全球数十个国别市场的销量预测、库存周转管理与竞品定价复盘。至于“国家总代模式

（Distributor）”，其对中方外派销售的需求则呈现“精英化、轻量化”特征：由于一个国家通常只有一

家独家总代，车企无需管理二级网点，单国仅需派驻1至3名国家商务代表（大客户经理），核心职责是

盯紧总代的年度商务合同谈判、信用证（L/C）开具与发运回款节奏。

与销售岗高度受制于渠道模式不同，“中方外派技术支持”（涵盖海外售后服务工程师、区域飞行技

师、整车法规认证工程师、智驾与车联网本地化适配工程师、海外KD及整车工厂工艺工程师）在全部

四种渠道模式中均处于供不应求的刚性扩编状态。这一刚性需求的底层逻辑首先源于三电与智能化的

技术代差：无论是中东总代、欧洲百年授权车行还是Stellantis旗下的欧美经销商网点，其本土维修技

师长期习惯于维修机械燃油车，面对中国新能源车的高压电池包拆解、电池管理系统（BMS）诊断、

域控制器刷写及OTA升级故障几乎处于知识盲区，车企必须从国内派驻懂三电底层逻辑的中方售后技

术支持工程师常驻海外搭建培训体系并处理疑难杂症。其次，为规避欧盟反补贴税、俄罗斯高额报废

税及印尼、巴西等国的进口关税壁垒，比亚迪（匈牙利、巴西、印尼工厂）、奇瑞（欧洲、拉美KD工

厂）、长安（泰国罗勇、巴西工厂）、长城（俄罗斯图拉、巴西工厂）及零跑（借力Stellantis欧洲工厂

组装）均在全力推进海外本地化制造。海外建厂与KD散件组装需要海量的中方焊装、涂装、总装工艺

技师与质量工程师外派驻场指导，例如比亚迪针对海外扩张专门开启了大规模技术招聘，其中专业焊

工、电工等技术岗国内基准月薪达1万元人民币，高级技师与模具设计师国内基准月薪达1.5万至2万元

人民币，外派期间另叠加丰厚的驻外补贴。

在薪酬回报与招聘选拔维度，车企国际部外派人员普遍实行“国内基本工资 + 驻外按日/按年补贴 + 季

度/年度海外销售或项目激励”的复合薪酬包。以行业实操数据来看，奇瑞汽车内部技术岗与运营岗国

内月薪中位数约在1.56万至1.62万元人民币区间（高级管理岗中位数约2.58万元），一旦外派至俄罗斯

大区等市场，除国内底薪与每个季度的销售激励外，另享有每天65美元的驻外补贴（需自行承担部分

餐饮交通，折合每年约16万至17万元人民币净增补贴），而一汽解放等车企驻外补贴同样高达每年10万



破壁出海：中国车企全球化格局与海外技术支持转销售全景决策指南 Yavin质观 · 汽车出海与全球化人才研究

Page 31 of 81Yavin质观｜硬科技与资本叙事研究者，长期关注技术、产业、政策与资本化逻辑

至20余万元人民币。与此同时，头部车企国际部的选拔门槛已显著提高：以比亚迪2026届及社招海外

市场岗为例，考核已全面转向“高难度行测 + 六级至专八难度商务英文阅读 + 40分钟300词以上深度

产业英文写作（如论述中国电动车在欧洲市场的机遇与挑战）+ 跨国市场进入策略无领导小组群面”。

面试官重点考察候选人对目标国日系车垄断格局（如印尼市场丰田与三菱占据超90%份额）、政府本地

化率要求、充电基建痛点及海外建厂风险（如巴西巴伊亚州建厂评估）的深度商业推演能力，严厉筛

除把外派当短期跳板或仅会背诵模板的求职者。

TABLE 05  ·  FOUR CHANNEL ARCHETYPES Yavin质观 · 核心数据矩阵

中国车企四大海外渠道商业模式（总代/NSC经销/直营/反向合资）全维度对比
评估国家总代（Distributor）、自建NSC、海外直营与Stellantis反向合资模式的重资产程度及转岗空间

评估维度
国家总代模式

(Distributor)
自建销售公司+当地经
销商 (NSC + Dealer)

海外直营门店模式

(Direct Retail)

反向合资借船出海

(Reverse JV /
Piggybacking)

商业本质与资

产轻重

轻资产B2B批发贸易，
借力当地垄断型大财团

快速铺货

重运营B2B2C深耕，车
企控批发、控品牌、控

备件，经销商做零售

极重资产B2C零售，车
企自租门店、自雇外籍

店员、自建服务网

资本与技术置换，以三

电/架构换取跨国巨头海

外渠道与工厂

渠道利润截留

与定价权

利润大头被总代截留，

车企仅赚出厂批发毛

利，终端控价弱

车企截留进口商（NSC）

丰厚毛利，终端控价与

品牌塑造力最强

理论上独享全链条毛

利，但被极高的海外固

定房租与人工吞噬

按合资股比分成（如零

跑49%:Stellantis
51%）及赚取技术/零部

件毛利

中方外派销售

编制需求

中低（精英化大客户

制）：单国仅需1—3名驻
外商务代表盯总代订单

与回款

极高（编制绝对主力）：

需大批外派区域销售、

网络开发、市场GTM与

销管团队

极低（严重排斥）：一

线门店全招当地母语员

工，中方销售无法下沉

且易被裁

低（合资协同制）：前

端渠道由外方股东团队

主导，中方仅设少量商

务对接岗

中方外派技术

支持需求

中高：需派驻售后工程

师培训总代技师、处理

三电疑难故障与备件索

赔

极高：NSC自建备件中

心库、技术培训学院、

区域飞行技师及本地路

测团队

中：需中方工程人员支

持直营服务中心、充换

电站运维及车机OTA本

地化

高（研发与制造端）：

需大批中方三电、架

构、车型导入及KD工

厂生产支持工程师

外派人员核心

考核KPI

FOB/CIF批发提车量、信

用证回款及时率、总代

年度商务任务达成率

终端上牌量（Retail）、

经销商批发量

（Wholesale）、建店数

量与库存周转率

单店试驾转化率、单车

获客成本、订阅/买断交
付量及用户满意度

车型海外认证准入节

点、合资渠道网点导入

进度、KD工厂投产良

率

典型代表车企

与区域

极氪（中东四国）、小鹏

（澳大利亚TrueEV）、
蔚来（欧洲转型后）

比亚迪（欧洲/亚太/拉

美）、上汽MG（欧洲）、
奇瑞/长城/长安（主力市

场）

蔚来（欧洲早期，现已

收缩）、部分车企海外

首都形象旗舰店

零跑（依托

Stellantis）、吉利（东
南亚依托宝腾、韩国依

托雷诺）

资料来源：上市公司财报、中汽协、乘联会、Wolk & Nikolic、车企国际部访谈及 Yavin质观 整理（2026.10）

3.3 国际部求职避坑清单：单一脆弱市场依赖与伪出海陷阱

海外市场绝非遍地黄金的避风港。地缘政治博弈、进口国贸易保护主义壁垒以及母公司现金流危机，

正在让部分车企的海外业务从“利润奶牛”迅速演变为“裁员重灾区”。求职者在选择车企国际部Offer

时，必须高度警惕单一市场政策收割、脱离规模支撑的海外空壳总部以及母公司资金链断裂三大陷

阱。
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■  图06：全球六大核心汽车出海区域关税壁垒、准入合规风险与车企本地化产能（KD/全工艺工厂）博弈矩阵
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3.3.1 . 销量严重依赖单一脆弱市场：俄罗斯税改收割与欧洲关税高墙

当一家车企将超过30%甚至50%的海外销量押注于单一地缘敏感市场时，任何当地税率或准入政策的

突变都会直接导致该区域业务剧烈震荡，驻外销售人员的季度激励与岗位编制也会随之受损。最典型

的案例莫过于奇瑞与长城此前深度依赖的俄罗斯市场。2022年至2024年间，跨国车企撤离留下的市

场真空使中国品牌在俄市场份额飙升至54.6%，将俄罗斯本土品牌份额挤压至30%左右。在丰厚利润

驱动下，长城汽车2024年在俄销量高达22.86万至22.98万辆，贡献了长城当年海外总销量（45.31万

辆）的50%以上；奇瑞汽车2024年向俄罗斯出口31.8万至32.5万辆，占其乘用车出口总量的28.5%至

36%，为其最大单一市场。然而，俄罗斯政府为保护本土汽车工业并迫使中企将工厂、税收和就业留

在俄境内，连续祭出两记重锤。首先，自2024年4月1日起，俄方实施新规彻底堵死中亚灰色转口通

道，规定此前通过哈萨克斯坦、吉尔吉斯斯坦等欧亚经济联盟（EAEU）国家低税清关再转口进俄的车

辆，必须将少缴的关税、增值税和消费税差额全部计入报废税强制补齐。紧接着，自2024年10月1日

起，俄罗斯将进口汽车报废税（汽车回收处置费）一次性暴涨70%至85%，并规定从2025年起至

2030年每年1月再按10%至20%的比例指数化递增（电动车与混动车税率同步于2025年1月上调）。在

此新政下，一辆1至2L排量的普通家用乘用车2025年仅报废税即高达66.74万卢布（约合5万多元人民

币），而排量2至3升的相关车辆报废税更从130万卢布（约11.4万元人民币）飙升至237万卢布（约

20.8万元人民币）。由于俄罗斯报废税政策明确规定唯有本土生产且本地化率达标的车企方可享受最高

100%的全额返还豁免，拥有俄罗斯图拉整车工厂（产能利用率达165.61%，本地化率超70%）的长城

汽车获得了重要豁免缓冲，但俄市场波动与国内竞争仍令长城2025年净利润同比下滑22.07%。相比

之下，缺乏同等高本地化率工厂支撑的纯贸易出口业务遭受重创，迫使奇瑞在2025年前4个月将俄罗

斯销量占比紧急压缩至14%。因此，求职者若应聘俄罗斯及独联体区域岗位，必须严格规避纯整车贸

易型销售岗，仅考虑具备高国产化率本地工厂或深层KD组装制造支撑的业务线。

与俄罗斯市场的税改收割相对应，上汽集团则面临欧洲单一核心粮仓的高关税壁垒挑战。2025年上汽

集团海外总销量107.1万辆中，仅MG品牌在欧洲市场就贡献了超过30万辆，欧洲是支撑上汽海外营收

（1521.05亿元）与毛利率（12.88%）的最核心支柱。然而，在2024年10月30日正式生效的欧盟对华

纯电动汽车反补贴终裁方案中，上汽集团被裁定了全行业最高的35.3%额外反补贴税率（叠加10%基

础关税后，综合进口关税高达45.3%），显著高于比亚迪的17.0%（综合27.0%）、吉利的18.8%（综合

28.8%）、特斯拉中国的7.8%（综合17.8%）以及其他配合调查车企的20.7%（综合30.7%）。这一惩

罚性关税严重侵蚀了上汽纯电车型从国内直发欧洲的利润空间，直接导致上汽2025年整体海外销量增

速放缓至3.1%。尽管上汽与其他中企在2025年通过迅速拉升插电混动（PHEV）对欧出口（2025年中

国对欧插混出口同比激增155%，同期纯电仅增12%）来规避纯电反补贴税，但欧盟已于2026年酝酿

将反补贴税扩围至插电混动车型。求职者若考虑欧洲区机会，应避开高税率车企单纯依赖国内纯电整

车出口的传统贸易线，转而投向欧盟本地化建厂（如匈牙利等投反对票友好国项目）、欧洲零部件中心

供应链或低税率车企（比亚迪、吉利）的欧洲业务部门。

3.3.2 . 海外业务雷声大雨点小：脱离规模支撑的区域总部裁员撤退

部分车企在进军欧美发达市场初期口号响亮、高薪挖角组建豪华海外区域总部，但因产品定位水土不

服、缺乏成本控制能力与本地经销商根基，短短两三年内便演变为全员裁撤的“求职陷阱”。长城汽车
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德国慕尼黑欧洲总部的闪电解散便是典型教材。2021年9月，长城汽车在慕尼黑车展高调宣布进军欧

洲，设立慕尼黑欧洲总部并同步导入魏牌（插混）与欧拉（纯电）双品牌。然而，受制于产品矩阵单

薄、欧洲各国缩减电动车补贴以及欧盟反补贴调查冲击，2023年长城汽车在整个欧洲大陆的销量仅为

6300辆，这一微小体量根本无法支撑在欧洲本土设厂或维持高规格欧洲总部的日常开销。2024年5月

底，长城宣布于同年8月31日正式关闭德国慕尼黑欧洲总部，解雇包括管理团队在内的全部约100名员

工，同时取消原定于2024年向西班牙、意大利、葡萄牙、比利时、荷兰、瑞士、奥地利等11个欧洲国

家扩张的计划，旗下蜂巢能源也同步取消了德国勃兰登堡电池厂建设计划，残余的德、英、瑞等国现

有经销商支持业务全部退回中国集团总部远程接管。

同样的收缩逻辑也发生在蔚来汽车的欧洲业务线上。蔚来进入欧洲后坚持直营展厅、换电站与订阅制

重资产投入，但由于销量持续低迷、换电站扩张速度远低于预期以及在售车型更新计划几乎停滞，高

昂的固定运营成本成为沉重财务包袱。在经历欧洲管理层频繁调整后，蔚来为落实全球运营成本降低

25%的计划，在欧洲业务中启动了新一轮裁员，并拆解原有的欧洲直营运营体系转向分销商模式。长

城与蔚来在欧洲的挫折表明，凡是在目标海外市场年销量不足1万辆、却在当地铺设重资产直营网络或

庞大区域总部的车企，其海外岗位编制均存在极高的被裁撤风险。

3.3.3 . 母公司现金流断裂引发的海外业务崩盘：以哪吒汽车为鉴

车企出海是一场高度依赖母公司输血的持久战，海外建厂、滚装船物流、备件中心库铺底以及长账期

国际贸易周转，无一不需要国内大本营提供稳健的现金流支撑。一旦国内基本盘崩塌，看似红火的海

外业务会在瞬间陷入绝境，哪吒汽车从“新势力销冠与东南亚出海明星”到破产欠薪的急转直下便是全

行业最惨痛的教训。

哪吒汽车曾在2022年以15万辆交付量登顶造车新势力年度销冠，并在泰国等东南亚市场高调布局门店

与海外工厂，吸引了大批出海从业者加盟。然而，由于国内主力市场销量失守与融资枯竭，哪吒汽车

自2023年9月起便在内部实施半薪政策，2023年年终奖延迟至年后两个月且按65%比例打折发放；

2024年下半年起全面爆发拖欠工资、裁员与停产危机；2025年1月其官网一度闪崩，至2025年5月至

6月，哪吒汽车母公司合众新能源正式停工停产并进入司法破产重整程序，指定律师事务所担任破产管

理人，公司办公室门禁失效、全员转为居家办公，累计拖欠员工工资约3亿元人民币，引发员工围堵董

事长办公室讨薪。更为严峻的是，到了2026年1月，由于母公司推进司法重组且无力履行海外承诺，

哪吒汽车泰国子公司直接沦为当地追责的对象。这一案例为所有车企国际部求职者划定了不可逾越的

底线：绝不能脱离车企国内基本盘去孤立看待海外机会；对于国内月销跌破生死线、尚未实现正向经

营现金流的尾部新势力或边缘车企，无论其海外故事包装得多么宏大、承诺的驻外补贴有多诱人，求

职者都必须一票否决。
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TABLE 06  ·  CAREER RISK &  PITFALLS Yavin质观 · 核心数据矩阵

汽车出海求职四大高危避坑类别、风险机制与点名业务线排查表

精准识别“假出海真故事”、外资合资买断商务权、重资产直营亏损裁员及地缘关税裸泳车企

避坑类别 点名车企 / 业务线 核心风险机制与客观数据支撑 国际部求职者避坑指南

母公司资金链断

裂（最高危级）

哪吒汽车（及国内

月销低于生死线的

尾部新势力）

2024下半年起欠薪裁员，2025年6月母

公司破产重整、累计欠薪约3亿元，
2026年1月泰国子公司沦为直接追责对象

一票否决：切勿轻信尾部车企“靠海

外翻盘”的承诺，母公司破产时外派
人员维权与差旅报销归国成本极高

重资产直营失血

与战略撤退

蔚来（欧洲直营

线）、长城汽车（欧

洲总部线）

长城2023欧洲大陆仅销6300辆，2024
年8月关闭慕尼黑总部并裁撤全部100名

员工；蔚来欧洲销量低迷、换电站停滞，

启动裁员并拆解直营转分销

规避欧洲纯直营与高成本空壳总部

岗：优先选择已完成经销商/总代转型

或有真实数万辆级销量支撑的区域岗

位

单一市场政策与

税率暴击

奇瑞（俄罗斯纯贸

易线）、长城（俄罗

斯非本地化线）、上

汽MG（欧洲纯电贸
易线）

2024年长城超50%海外销量、奇瑞36%
出口依赖俄罗斯，遭遇俄报废税暴涨

70%—85%及中亚转口封堵；上汽欧洲

面临35.3%顶格反补贴税（总税率
45.3%）

看清结构转型方向：在俄区只去有

70%+本地化率工厂或KD项目的团

队；在欧区优先选PHEV/HEV混动

线、本地化建厂线及低税率车企（比

亚迪17%、吉利18.8%）

资料来源：上市公司财报、中汽协、乘联会、Wolk & Nikolic、车企国际部访谈及 Yavin质观 整理（2026.10）

3.4 车企国际部求职策略与赛道选择建议

综合上述对销量体量、利润护城河、渠道范式及地缘风险的全面评估，准备跳槽进入车企国际部的求

职者应当摒弃笼统的“传统车企对立新势力”思维，转而按照自身职能序列（销售商务序列或技术工程

序列）与目标车企的渠道演化阶段进行精准匹配。

3.4.1 . 销售、渠道开发与市场营销序列择业路径

对于从事海外区域销售、渠道开发（Network Development）及本地化市场营销（GTM）的求职者而

言，核心择业标准应当锁定“高编制弹性、强渠道掌控权与高提成兑现度”。处于第一优先梯队的雇主

是正在全球核心市场大力推进“自建NSC+当地经销商”深耕模式且海外盈利丰厚的头部巨头，具体包括

比亚迪、吉利汽车（含极氪与领克合并后的统一海外体系）、长安汽车以及奇瑞汽车的非俄新兴市场线

（拉美、亚太、中东及欧洲KD业务线）。这些车企不仅海外毛利率显著高于国内（如比亚迪境外毛利

率达19.46%至21.71%，吉利出口综合毛利率高出国内约10个百分点），具备充足的利润池兑现驻外补

贴与季度销售激励，而且随着比亚迪收购德国总代转自营、吉利推进“23456”海外200万辆计划以及

长安投产泰国与巴西工厂，其对中方外派区域销售经理、渠道建店专家及跨文化营销人才的编制需求

正处于历史最高峰。

处于第二优先梯队的是已完成向授权经销商或国家级总代务实转型、且国内基本盘稳固的头部新势

力，以极氪（中东海湾四国总代线及欧洲高客单价渠道线）与小鹏汽车（欧洲授权经销商及亚太总代

拓展线）为代表。这类岗位适合具备极强英语商务谈判能力、熟悉智能电动车数字化营销打法，同时

希望规避部分传统车企过于严苛驻外考勤文化的求职者。而对于采用反向合资借船出海模式的零跑汽

车，由于海外前端经销商网络由Stellantis团队主导，一线外派销售编制极其有限，销售商务背景的求

职者应将目光聚焦于其国内总部或区域中心的合资公司商务协同、产品导入规划与订单交付运营岗

位。
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3.4.2 . 技术支持、售后服务工程、法规认证与制造工艺序列择业路径

对于从事海外售后服务技术支持（FSE/Technical Specialist）、整车法规认证（Homologation）、车联

网智驾本地化标定以及焊涂总制造工艺的求职者而言，当前正处于全行业争抢的黄金卖方市场。随着

欧盟反补贴税、俄罗斯报废税指数化上调以及印尼、巴西等国本地化生产要求全面落地，中国车企出

海已从早期的“整车贸易1.0”强制跨入“本地化建厂与技术输出2.0”深水区。

在这一确定性趋势下，技术与工程类求职者可重点布局两大高壁垒赛道。第一大赛道是海外独资建厂

与KD组装投产红利赛道，重点锁定比亚迪（匈牙利、巴西巴伊亚州、印尼、泰国基地）、长安汽车

（泰国罗勇、巴西阿纳波利斯基地）、长城汽车（巴西工厂与俄罗斯图拉高本地化率工厂）、奇瑞汽车

（拉美与欧洲KD合作工厂）以及吉利与零跑的海外合作代工项目。这些项目对能够常驻海外解决产线

调试、供应链本地化质量控制（SQE）及模具设备维护的工程技术人员有着长期刚性需求。第二大赛

道则是高端新能源与智能化技术出海赛道，随着极氪9X等成交均价超53万元的豪华混动旗舰、比亚迪

腾势与仰望高端序列以及零跑LEAP 3.5架构走向欧洲与中东市场，海外不管是国家总代、本地授权经

销商还是跨国合资伙伴，均极度依赖中方派驻的三电售后工程师、高压安全培训师及海外车机合规适

配工程师提供底层技术托底。技术支持人员在择业时无需过度担忧渠道前端是总代还是合资，只需确

保目标车企集团年销量稳定在30万辆至百万辆以上的健康盈利通道内，即可在国际部获得极高的岗位

安全边际与职业溢价。
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04 C H A PTE R  04  ·  O R G  WA L L S ,  I R O N  TR I A N G L E  &  L O C A L IZAT I O N

“海外技术支持转销售”可行性深度拆解：国贸部门墙、铁三角
机制与本地化雇佣限制

2026年，中国汽车工业的全球化进程已彻底告别早期的“国际贸易甩货”阶段，全面驶入“制造、供应

链、服务协同的全域生态出海”与“本地共生”深水区。随着头部车企海外销量迈入数十万乃至数百万辆

级规模，海外市场的竞争焦点正从单一的前端销售规模扩张，转向后端持续服务能力与本地化组织体

系的深度博弈。对于身处海外一线的技术支持与售后服务工程师而言，这一剧烈的产业转型既重塑了

车企国际部的权力版图，也在传统的职能“部门墙”上撕开了结构性的跨界通道。

4.1 国际部组织架构演进与“部门墙”深度剖析

车企国际部（或海外事业部）的组织架构设计，本质上始终在“区域集权制（以国家总经理或大区总监

为核心的块状统管）”与“职能垂直制（以国内总部中台为核心的条状直管）”之间进行动态平衡。海外售

后服务及技术支持部与海外销售部之间的“部门墙”厚度，直接取决于目标车企当前所处的出海阶段及

组织变革方向。



破壁出海：中国车企全球化格局与海外技术支持转销售全景决策指南 Yavin质观 · 汽车出海与全球化人才研究

Page 38 of 81Yavin质观｜硬科技与资本叙事研究者，长期关注技术、产业、政策与资本化逻辑

■  图07：五大代表车企海外组织架构、部门墙厚度与“技术支持转销售”可行性综合评分 — 奇瑞（90分）与比亚迪（85
分）凭借国家总代模式与铁三角机制领跑
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4.1.1 . 传统车企：从“诸侯放权”到“专业化分立与中台收权”的博弈

传统车企凭借庞大的整车出口基盘，其海外组织架构已演进出高度复杂的多维形态，但不同车企在

2025至2026年间的架构调整走向截然不同。

长城汽车（长城国际）是垂直收权筑高“部门墙”的典型样本。长城汽车在2026年4月至6月间经历了一

次极具行业风向标意义的海外架构剧变。在此之前，“长城国际”作为独立作战单元（一级组织），拥有

研、产、供、销、服统一调配资源的权力，海外核心市场（如俄罗斯大区）设立统管全链条业务的属

地总裁。然而，为纠正2024年放权战略带来的弊端、避免权力过度下沉引发的失控风险，并搭建体系

化治理架构，长城汽车将海外决策权上收至集团总裁穆峰层，将国内市场积累的“总部中台管控区域业

务”模式直接平移至海外。调整后，原统管全链条的属地总裁被取消（如原俄罗斯总裁张军学被调回国

内），海外业务被彻底拆解为垂直单线管理：属地研发划归国内技术中心总裁分管，属地制造划归“河

北整车”总裁分管，而原长城国际总裁的权限大幅缩水为“只协调销售的垂直业务总裁”。与此同时，海

外员工的劳动合同重新与股份公司签署，内部钉钉架构亦于4月初完成垂直化变更。在这种极端垂直的

单线汇报体制下，海外技术与售后支持同海外销售在组织树上被完全割裂，跨部门转岗必须穿透集团

级职能中台，内部平调阻力极大。

吉利汽车（吉利国际）则在规模暴增的倒逼下走向了“售后单列”的专业化分立路径。2026年1至7月，

吉利累计出口达58.1万辆，同比翻了一倍多，且连续两个月单月出口突破10万辆（其中7月出口10.67

万辆，同比增长202.4%）。基于强劲的增长势头，吉利将全年海外销量目标由64万辆大幅上调至92万

辆，向百万辆规模发起冲刺，且其出口业务毛利率比国内高出约10个百分点，显著拉动了集团整体利

润。在产能端，吉利采取轻资产协同路线，明确“不新建海外产能”，而是协同沃尔沃、宝腾等体系内

企业以及雷诺、福特等外部伙伴共享产能，目前海外运营制造工厂达12座，全球渠道超过2000家，覆

盖114个核心市场。随着海外保有量迈向百万辆级，吉利董事会主席安聪慧在2026年中期业绩会上明

确宣布接下来要“重点攻坚售后服务”，并将售后服务从原有的体系中单列出来。当车企海外销量达到

数十万辆规模时，不同国家经销商能力、维修条件与配件供应的巨大差异，决定了售后不再仅仅是前

端销售的配套附属，而是关乎用户留存与品牌忠诚度的独立能力中心。吉利将售后单列，意味着售后

技术体系拥有了独立的资源投入、晋升通道与垂直考核指标；这虽然提升了售后岗位的战略地位，但

也客观上加深了销、服两条线的专业化鸿沟。

与长城和吉利的垂直分立不同，比亚迪（海外乘用车及商用车事业群）推行的是国家经理（Country

Manager）强统管下的销服协同机制。比亚迪的出海历程跨越了四个阶段：早在1998年便于荷兰鹿特

丹设立首家海外分公司兼欧洲总部、1999年设立北美分公司试水电池与电子业务，随后在第二阶段以

新能源公交、大巴等商用车主导破局，并最终在当前迎来了乘用车出海的全面爆发，2026年下半年其

海外月销指引维持在18万至20万辆的高位。在品牌架构层面，为了利于资源聚焦和渠道整合，比亚迪

海外市场将王朝与海洋整合为统一的“比亚迪品牌”，腾势与方程豹合并运营，仰望品牌独立运营。在

区域落地执行上，比亚迪高度依赖实权派“国家经理（Country Manager）”进行全盘操盘。无论是深耕

厄瓜多尔、日本，还是同时统筹新加坡与菲律宾两个差异化市场的国家经理，其核心职责均要求统揽

政策沟通、汽车销售渠道搭建、网络管理以及售后体系的跑顺与协同。在国家代表处层面，售后技术
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支持与销售团队高度咬合，共同服务于国家经理的长期经营目标，因此一线人员在区域内部实现跨职

能流动的制度壁垒相对较低。

奇瑞汽车（奇瑞国际）则依托多品牌矩阵构建了“本地共生”的独立经营体系。作为自千禧年（2000年

前后）便开启出口业务的中国车企出海龙头，奇瑞在2026年1至7月累计出口高达115万辆（同比增长

71.2%），7月单月出口更是首次突破20万辆大关（达20.25万辆，同比增长70.1%），海外销量与接近

千亿元的上半年海外营收均占到集团总量的七成。在组织运作上，奇瑞采取多品牌事业部制（如国内

成立涵盖星途、艾虎、风云、QQ四大事业部的业务事业群，海外同步推进多品牌渠道建设）。随着战

略从单纯的产品出口全面升级为“本地共生”，奇瑞在全球布局了12家主要生产基地（含南非罗斯林工

厂等3家海外基地），并在2026年4月启用奇瑞欧洲运营中心与西班牙研究院，联手EV MOTORS复兴

西班牙巴塞罗那EBRO工厂（计划2027年产能达5万辆、2029年扩至15万辆）。通过本地工厂建设、本

地供应链延伸及销售服务网络扩大，奇瑞在海外各大区逐步形成了一套相对独立的本地化经营与服务

体系，统筹产品决策、渠道管理、供应链协调与售后服务。在这种大区及国家总经理拥有极高经营自

主权的生态矩阵中，前后端岗位的内部划转具备极高的操作弹性。

4.1.2 . 造车新势力：从“直营复刻”向“轻资产总代制”退却后的组织重构

造车新势力出海普遍经历了从早期“盲目照搬国内直营销服一体模式”到后期“向海外传统经销商及国家

总代模式妥协”的战略折返，这一过程深刻重塑了其海外销服汇报关系。

小鹏汽车的海外组织演进经历了从IUDS直营大一统到区域全价值链赋能型架构的深刻蜕变。小鹏是新

势力中最早出海的企业，2020年9月启动出海向挪威发运首批G3i，并于2021年初搭建海外运营体

系。彼时，小鹏先在UDS（用户发展中心）下组建海外事业部，又在售后部门组建独立的国际业务

组，随后将这两个部门抽调合并，组建了统一的IUDS（国际用户发展与服务中心），由负责人何利杨

直接向董事长何小鹏汇报。然而，早期急于在欧洲复制国内直营销售与运营体系，加上首发车型G3定

位小型SUV不符合北欧偏好、因设计问题无法加装北欧旅行刚需的车顶行李架与车后拖钩、以及配备

的充电桩与挪威当地用电功率不符险些造成事故等本土化失误，导致小鹏在欧洲前两年累计销量仅

1000辆出头，并在2022年年中遭遇取消P5预订与IUDS裁员停滞的挫折。2022年第四季度小鹏内部组

织架构BU化后，出海业务由副董事长兼联席总裁顾宏地接手重构。吸取教训后，小鹏彻底放弃重资产

直营幻觉，转向“本地经销商合作+轻资产代工生产+本地研发适配”模式，先后在印尼、马来西亚及奥

地利格拉茨麦格纳工厂（2025年Q3启动G6与G9本地化CKD量产）落地生产，并启用德国慕尼黑研发

中心开展法规认证、语言交互、底盘调校、充电网络适配及第二代VLA智驾系统测试。这一转型成效

显著，2025年1至7月小鹏海外销量达18,701辆（同比激增217%），2026年第二季度海外交付首次突

破2万辆（同比增长81%），截至2026年10月海外累计交付突破10万辆（其中欧洲市场超6万辆，法国

累计超6000辆，MONA L03上市三个月在欧获超1万订单）。目前小鹏在海外国家市场以精简的本土化

与外派混合团队统筹经销商网络，技术支持人员除向研发与售后工程体系虚线汇报外，实线需深度配

合区域国家负责人进行本地化适配、经销商赋能与B端技术合作拓展。

蔚来汽车则在重资产直营受挫后全面收缩固定投入，其驻外自有团队已退守至“纯中后台职能”。蔚来

于2020年11月启动代号“马可波罗”的出海计划，由欧洲业务负责人陈晨向联合创始人秦力洪直接汇

报，于2021年9月在挪威上市ES8，并于2022年10月在德国、荷兰、瑞典、丹麦四国推行月费999至
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1249欧元起的“订阅模式”，试图将国内直营、NIO House（牛屋）、用户社区、自营服务及换电站（原

计划2025年海外建1000座，但因无政府补贴且采用高价工业用电导致建设极度缓慢）整套重资产体系

搬到欧洲。然而，在欧洲缺乏足够用户密度支撑下，这套模式迅速演变为高昂的成本陷阱：欧洲道路

救援招标商曾对蔚来50公里内取送车服务报出250欧元/次且需提前两天预约的高价，而在德国市场一

年仅卖几百辆、甚至一度出现前八个月仅注册19辆的冰点局面。面对严峻的财务压力与欧盟高达

38.1%的反补贴关税壁垒，蔚来自2024年至2026年开启了剧烈的海外战略收缩，不仅推迟新一代车型

导入至2027年底、暂停新增换电站，更关闭了德国两处中心（仅在慕尼黑保留自营维修能力），公开

宣布欧洲业务从直营全面转向轻资产的国家总代理（经销商）模式。例如，蔚来宣布2025至2026年

拓展葡萄牙、希腊、塞浦路斯、保加利亚和丹麦五国市场时，全面联手拥有120年行业经验的JAP集团

及创立于1969年的Motodynamics集团等本土总代。在此架构下，前端销售和基础维修被完全移交给

当地经销及服务集团，蔚来海外自有团队只保留少数旗舰体验中心、技术培训、零部件中心和质量控

制能力。这意味着在蔚来当前的海外体系中，中方外派人员被彻底锁定在中后台技术支持与质量监管

岗位，内部基本不存在向前端直营销售或细颗粒度渠道开发转岗的编制空间。

TABLE 07  ·  ORG WALLS &  FEASIBILITY Yavin质观 · 核心数据矩阵

主流出海车企国际部组织管控模式、汇报关系与“技术转销售”部门墙评估
对比奇瑞、比亚迪、吉利、长安与零跑、小鹏的海外大区集权度、铁三角协同及跨序列活水难度

车企名称
2026年海外业务规
模与态势

国际部/海外组织管控模
式

销售与售后/技术支持汇
报关系

内部“部门墙”厚度与转岗
可行性

奇瑞汽车 1-7月出口115万辆

（占集团70%），7月
单月破20万辆

多品牌矩阵 + 区域“本地

共生”独立经营体

总部职能双线指导，但

在海外大区/国家子公司
层面由国家总经理强统

筹

中等偏薄（高可行性）：新

兴市场业务暴增，一线极缺

懂技术又懂商务的复合型区

域代表

比亚迪 下半年海外月销指引

18-20万辆，王朝/海
洋海外合并运营

地区部 + 强实权国家经

理（Country Manager）
制

国家经理全盘负责政

策、渠道开发、B端项目
与售后体系协同

薄（极高可行性）：具备工

程/技术背景转综合管理与B
端大客户销售的成熟先例

吉利汽车 1-7月出口58.1万辆，
全年目标上调至92万

辆，毛利高10%

轻资产协同（共享沃尔

沃/宝腾/雷诺产能）+ 售

后单列攻坚

2026年明确将售后服务
单列，形成独立的垂直

专业化体系

中等偏厚（中等可行性）：

售后单列提升了本职天花

板，但跨条线转纯销售需走

正式竞聘

长城汽车 推进海外工厂与渠道

重整，修正2024年放
权战略

总部中台垂直管控

（2026年4-6月取消属
地全链条总裁）

属地研发、制造、销售

被彻底拆分为垂直单

线，长城国际仅管销售

极厚（低可行性）：销、

研、产、服在组织架构与合

同层面被中台垂直切分

小鹏汽车 截至10月海外累计超
10万辆（欧洲超6

万），Q2破2万辆

区域中心（如慕尼黑研

发+奥地利代工）+ 国家

经销合伙制

早期为IUDS销服一体，
现为区域国家团队统筹

经销商赋能与B端技术合
作

中等（特定方向可行）：C
端销售本地化，但B端技术

授权、智驾落地与车队方案

有跨界机会

蔚来汽车 欧洲核心市场销量承

压，全面收缩重资产

直营投入

轻资产国家总代理制

（与JAP、

Motodynamics等合作）

销售与基础维修交由当

地总代，自有团队仅留

技术培训、备件与质控

极厚（几乎锁死）：自有海

外编制聚焦纯后台技术与服

务监管，无前端销售转岗空

间

资料来源：上市公司财报、中汽协、乘联会、Wolk & Nikolic、车企国际部访谈及 Yavin质观 整理（2026.10）
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4.2 “铁三角”机制落地与技术转销售的黄金桥梁

在通信与ICT行业大获成功的华为“铁三角”模式——即以客户需求为中心，由客户经理（AR, Account

Responsibility）、解决方案专家（SR, Solution Responsibility）与交付专家（ FR, Fulfillment

Responsibility）组成跨职能核心团队，通过分工协作实现端到端的项目管理与销服体系协同作战——

正在被中国出海车企选择性地引入海外市场。在这一机制中，AR通常担任团队Leader或项目经理，负

责客户关系维护、需求挖掘、商务谈判及合同管理；SR负责设计技术方案、报价、成本核算、交付策

略及技术可行性分析；FR则统筹管理项目执行、物流清关与交付落地，确保质量、进度和成本达标。

4.2.1 . 哪些车企与业务场景在真正运行“铁三角”？

在汽车出海业务中，必须厘清一个核心行业逻辑：面向C端消费者的标准乘用车零售并不需要“铁三

角”，但面向B端大客户（Fleet）、政府公用采购（B2G）、国家级总代理（NSC/Distributor）建网招商

以及技术生态出海项目，则高度依赖“铁三角”机制。在这些复杂场景中，客户买单的底层逻辑发生了

根本变化——“卖单品，客户直接比价；卖方案，客户比的是专业能力、协同效率和交付结果”。

当前，真正将“铁三角”机制落地运行的车企与业务板块主要集中在三大阵营。第一阵营是华为系赋能

车企及强ICT基因品牌（如问界等出海版图），其直接沿用华为原生的销服协同体系与自研CRM项目管

理工具，实现AR（国家或大客户销售代表）、SR（产品配置与补能解决方案经理）、FR（海外交付、

清关与售后服务经理）的实时数据共享，包揽设计、选品、交付、物流、清关全流程。第二阵营是以B

端商用车及政企大客户为开路先锋的传统巨头，以比亚迪、奇瑞为典型代表。比亚迪出海的第二阶段

完全由新能源公交、大巴等商用车主导，且至今在拉美、亚太等市场依然高度重视针对当地政策、能

源结构与公共交通体系的政企项目推进；奇瑞与吉利等车企同样将海外大客户（Fleet，涵盖出租车公

司、网约车平台、金融租赁集团及市政采购）视为核心增量。在这些政企与大客户项目中，AR负责高

层公关与商务条款谈判，SR负责车辆本地化改制方案、充电桩功率匹配方案及投标技术方案撰写，FR

则负责样车测试、备件保障与技师培训。第三阵营则是向“技术与出行生态输出”转型的造车新势力，

以小鹏汽车最为突出。2026年，小鹏在欧洲的业务已从整车出口扩展至汽车研发与工程技术体系对外

开放：不仅与大众集团将技术合作从电子电气架构延伸至整车联合开发，与博世、达索、米其林建立

深度合作，更向欧洲出行平台洽谈开放Robotaxi业务、图灵AI芯片及物理世界基座模型。这类纯To B

的技术授权与出行车队合作洽谈，前端必须由懂架构与智驾测试的技术解决方案专家（SR）冲锋陷

阵。



破壁出海：中国车企全球化格局与海外技术支持转销售全景决策指南 Yavin质观 · 汽车出海与全球化人才研究

Page 43 of 81Yavin质观｜硬科技与资本叙事研究者，长期关注技术、产业、政策与资本化逻辑

■  图08：汽车出海“铁三角（AR/SR/FR）”组织协同模型与海外技术支持（FSE/SR）向销售/渠道开发（AR）三阶跃迁

路径

4.2.2 . 从FR到SR再到AR：1至2年内顺理成章的转岗通道设计

在车企内部，纯后台的海外技术支持（俗称“海外飞行医生”或驻外服务工程师，对应铁三角中的FR后

端）若试图一步跨越到区域销售经理（AR），往往会因为缺乏商务谈判、国际贸易结算、区域市场风

险评估及销售团队考核经验而被销售部门拒之门外。然而，脉脉等职场平台的车企海外销售招聘需求

揭示了一个关键的能力交集点：大量海外B端与渠道销售岗位明确要求候选人“负责项目分析、技术的

沟通、客户的联系、草拟建议书、供应商管理、建交合作伙伴、项目报价和制定投标策略，参与并协

调解决方案设计和标书的准备工作”。这正是技术支持人员切入销售条线的黄金跳板。

第一阶段（入职后6至12个月）的核心任务，是从售后技术支持（FR）切入“大客户售前解决方案工程

师（Fleet SR）”或“本地化适应性方案经理”。中国车企出海当前普遍面临产品与本地基础设施的水土不

服，例如小鹏早期因未加装拖钩和充电功率不符在挪威受挫，而理想汽车（2026年携i6登陆挪威与荷

兰市场）、比亚迪（力争2027年底在欧建成3000座闪充站）及小鹏在进攻海外市场时，均需针对本土

充电接口、软件协议、电网输出功率及当地法规开展大量前置开发与实测。驻外技术支持工程师最懂

当地电网环境、极端路况故障率以及大客户的改装诉求。在比亚迪、奇瑞、长安等拥有庞大海外大客

户（Fleet）或KD组装业务的车企中，技术支持人员可以通过协助销售经理解答海外出租车公司、公共

交通集团或租赁巨头的技术质询，主导编写标书中的技术可行性应答方案（Technical Proposal）与全

生命周期维保方案，顺理成章地先转为售前技术工程师或大客户解决方案专家（SR）。

第二阶段（入职后12至24个月）的核心任务，则是从解决方案或网发支持（SR）正式跃迁为“区域销

售经理（AR）”或“渠道开发经理（Network Development）”。除了Fleet大客户路径外，另一条高成功

率的暗线是借助“售后网络规划与建店审核”切入渠道开发。以长安汽车在欧洲15个国家布局超350家

销售服务网点并配套搭建区域备件中心与技术培训体系、吉利在全球铺设超2000家渠道为例，车企在
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海外招募授权经销商时，前端销售网发人员必须评估候选经销商的售后维修车间条件、工具设备及配

件供应能力。售后技术支持在参与新经销商建店验收与服务能力评估的过程中，能够直接高频接触当

地经销商集团的投资人与总经理。一旦建立起与经销商高层的信任并摸清当地汽车商圈的竞品政策，

即可在区域代表处内部竞聘转为渠道开发经理或区域销售代表（AR）。在比亚迪海外体系中，新加坡

与菲律宾国家经理James Ng正是工程专业出身，早年在新加坡公共交通体系从事一线工程、运营与组

织协同管理，凭借强烈的系统感与跨部门协作能力，自2019年加入比亚迪后成功转型为统筹两国市场

政策沟通与渠道建设的国家经理。

4.3 “员工本地化（Local 化）”的天花板与市场结构性差异

求职者所担忧的“外派人员被锁死在纯后台技术岗，前端销售与渠道管理完全交给当地本土员工

（Local）”的现象，在当前车企出海实践中确实存在，但呈现出极其剧烈的“区域市场分化”与“企业性

质分化”。

4.3.1 . 欧洲等高度发达市场：高筑的“Local化”天花板与中方人员的后台化

在欧洲、日本等高度成熟且监管严苛的汽车市场，中方外派技术支持想要转岗为前端区域销售或渠道

开发，面临着近乎封死的制度与文化天花板。首先，政治与合规避险驱动了前端岗位的全员Local化。

面对欧盟对中国电动汽车加征最高38.1%的反补贴税，以及美、德、俄、韩、日、印等国对智能网联

汽车测绘、地理信息及车端敏感数据“数据最小化、本地化、可审计”的严苛合规要求，中国车企在欧

洲必须通过本地化运营规避政治靶心与合规风险。正如行业深度观察所言，当一家中国车企的欧洲业

务由欧洲团队管理、在欧洲工厂生产（如小鹏依托奥地利麦格纳工厂、比亚迪继匈牙利工厂后再增建

两座欧洲工厂、零跑利用Stellantis西班牙萨拉戈萨工厂投产B10、奇瑞重启巴塞罗那工厂）、并通过欧

洲本土渠道销售时，抵制中国汽车的政治论调便失去了最直接的靶心，且车企还必须聘请熟悉当地制

度的本土管理者去直面欧洲强大的工会壁垒。

其次，成熟市场本土经销商圈层具有极强的排他性，非本土资深销售难以破局。比亚迪初入欧洲试图

与本土最大经销商集团合作时曾屡次碰壁，直到与奔驰高层建立联系后才扭转局势打开头部经销商合

作局面；蔚来在开拓挪威和丹麦市场时，直接挖来曾任捷豹路虎挪威地区主管、沃尔沃挪威副总裁的

本土职业经理人Marius Hayler出任国家总经理；比亚迪在日本市场同样委任了曾任职于三菱汽车与日

本大众集团、深谙日本汽车金融租赁与网络管理的东福寺厚树担任国家经理。此外，随着蔚来在欧洲

全面转向国家总代理模式、零跑借力Stellantis渠道体系，前端门店管理与渠道拓展已全部移交给Local

团队或本土总代伙伴。在这些发达市场的驻外机构中，中方外派人员的价值被严格限定为“与国内研发

及供应链总部对齐的技术接口人”——即负责法规认证、智驾公开道路测试（如小鹏NGP在巴黎环岛及

德荷法道路的测试验证）、充电网络适配、技术培训与质量控制。在这些地区，中方技术人员转前端销

售的通道基本关闭。

4.3.2 . 中东、拉美、东南亚、独联体及非洲：中方代表控盘的广阔天地

与欧洲和日本市场截然相反，在广大的发展中国家与新兴市场（拉美、中东、东南亚、中亚及独联

体、非洲），传统车企（奇瑞、比亚迪、吉利、长安）与加速拓荒的新势力（如极氪、小鹏的新兴市场

板块）普遍采取“中方国家代表或大区经理强控盘 + Local员工辅助执行”的雇佣策略。近年来，中国车
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企在新兴市场攻城略地：奇瑞在南非、南美等新兴市场深耕20余年建立起庞大的独立经营网络；极氪

科技在2024至2026年间不仅将极氪7X等高端纯电SUV打入挪威、荷兰、瑞典，更同步推出右舵版极

氪009与极氪X进军东南亚，并在墨西哥开展销售，密集签约巴西、哥斯达黎加、多米尼加、厄瓜多尔

和乌拉圭等拉美合作伙伴；小鹏亦在印尼、马来西亚与巴西加速部署本地化产能与销售网络。

在这些新兴市场中，当地国家总代（Distributor）或经销商集团在新能源汽车技术体系、备件供应链

与数字化管理上高度依赖中国主机厂赋能。更重要的是，由于新兴市场汇率波动大、贸易风险高，车

企总部在涉及“所辖大区销售策略制定、商务谈判、合同审核、区域市场风险评估及销售团队绩效考

核”等核心商务大权时，极度依赖深谙国内总部审批逻辑与风险底线的中方外派人员担任区域销售经理

或国家代表。Local员工在这些市场更多承担本地公共事务与政府系统沟通（例如比亚迪在厄瓜多尔聘

请拥有外交部、环境部及德国商会履历的Jorge Burbano负责政策理解与公共项目推进）、展厅零售督

导及清关执行。因此，在拉美、中东、东南亚、独联体及非洲大区，中方技术支持转岗中方区域销售

代表不仅没有“Local化天花板”，反而因驻外前线业务扩张迅猛而存在显著的编制缺口。

TABLE 08  ·  LOCALIZATION CEILING Yavin质观 · 核心数据矩阵

全球各大区一线销售与技服岗位“中方外派 vs. 本地化雇佣（Local）”天花板评估
排查欧洲/澳新成熟市场（高Local壁垒）与拉美/中东/独联体/东南亚/非洲新兴市场对中方销售的开口度

市场区域维度 典型代表区域
传统车企（奇瑞/比亚迪/吉
利/长安）雇佣与分工策略

造车新势力（小鹏/蔚来/
极氪/零跑）雇佣与分工
策略

中方技术转销售的

“Local化”天花板评估

高度发达与强

监管市场

西欧、北欧、日

本、澳大利亚、

新加坡

国家经理与销售总监高度

Local化（多来自大众/丰

田/三菱背景）；中方人员负
责财务管控、供应链协调与

售后技术支持

极度倾向雇佣纯Local团
队负责销售与公关，或直

接将销售外包给国家总代

（JAP/Stellantis等）；中

方外派集中于智驾测试、

法规认证与售后培训

天花板极高（锁死风险

大）：前端商务与渠道开

发几乎被Local垄断，中
方人员被固定在中后台技

术与总部协调岗

高增长新兴与

总代市场

拉美（巴西/墨西
哥）、中东、东南

亚、独联体、非

洲

中方大区/国家代表主导核
心商务（销售策略、合同审

核、新网开发），Local员
工辅助终端执行与政府关系

加速布局右舵与拉美市场

（如极氪进入墨西哥/巴

西/哥斯达黎加，小鹏进入
印尼/大马），依托中方外

派开拓总代，本地团队规

模尚小

无明显天花板（黄金跳板

区）：中方人员掌握商务

主控权，懂当地语言的驻

外技术支持极易在业务扩

张期被提拔为区域销售代

表

资料来源：上市公司财报、中汽协、乘联会、Wolk & Nikolic、车企国际部访谈及 Yavin质观 整理（2026.10）

4.4 真实转岗案例复盘与内部潜规则指南

综合脉脉、小红书、知乎上的汽车出海从业者复盘以及资深汽车猎头的实操经验，海外技术支持在车

企内部成功平调或竞聘至海外销售岗，绝非依靠常规的HR内部招聘系统投递，而是遵循一套鲜明的业

务共生逻辑与内部潜规则。

4.4.1 . 典型真实转岗路径复盘（成败对照）

在成功转岗的实操案例中，第一类高发路径是借力“B端大客户（Fleet）交车危机与技术投标”实现平

滑过渡，这在比亚迪与奇瑞的拉美及东南亚大区尤为常见。例如，某驻外海外服务工程师在拉美市场
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负责技术支持期间，当地一家大型公共交通与出租车运营集团采购数百台新能源车辆，但在交付初期

频繁出现本地充电桩与车端软件协议不兼容导致的补能故障，客户以此拒绝支付尾款并暂停后续大额

订单谈判。当时负责该区域的销售经理缺乏底层电控与充电协议知识，难以化解危机。该技术工程师

不仅带队抓取报文配合国内研发升级软件解决故障，更主动协助销售团队完成项目分析、技术沟通、

草拟商业建议书并制定二期投标策略，随同国家经理向客户管理层进行方案汇报。订单顺利落地后，

国家经理鉴于该工程师出色的客户洞察力与技术方案整合能力，直接在代表处内部将其调整为大客户

解决方案兼销售经理，一年后正式接管区域渠道销售。

第二类成功路径则是从“售后建站验收”切入“网络开发（网发）”，进而转为“区域销售代表”，多见于奇

瑞、吉利、长安在中东、非洲及独联体等高速建网市场。随着头部车企在海外以每年数百家网点的速

度扩张，不同国家经销商的能力、维修条件与配件供应差异极大，前端销售团队在筛选新经销商时，

往往缺乏对候选经销商售后工位、维修硬件及服务承接能力的专业评估。驻外售后技术主管在配合网

络开发部巡检评估潜在经销商集团、搭建区域备件中心与技术培训体系的过程中，主动承担了候选经

销商尽职调查报告的撰写，并利用帮助老经销商改善售后盈利能力所积累的投资人信任，协助销售总

监成功挖角了竞品品牌的核心经销商老板。恰逢车企在当地推进多品牌分网运营（如奇瑞海外新品牌

独立建网或比亚迪腾势/方程豹渠道拓展）急需熟手，该售后主管便顺理成章被国家总监点名调入销售

部，出任渠道开发与区域销售经理。

反之，失败的转岗尝试往往源于选错了目标市场与企业出海阶段。曾有具备流利英语能力的资深售后

工程师跳槽至某造车新势力欧洲事业部，期望在1至2年内转岗欧洲区销售。然而入职后恰逢该公司在

欧洲遭遇销量瓶颈与重资产亏损，公司迅速关闭自营门店、暂停基础设施投入，并将前端销售全面移

交给欧洲本土总代集团。由于公司前端仅保留极少数欧洲本土高管对接总代商务，而该中方工程师因

熟悉国内研发与质控流程，被长期固化在本地法规认证配合、充电桩兼容性测试及总代技师培训岗位

上，直到离职也未能等到面向中方人员开放的前端销售编制。

4.4.2 . 转岗必须满足的四大硬性条件

从汽车猎头评估标准与车企海外销售岗位的真实职位描述（JD）来看，技术支持跨界海外销售必须补

齐四项硬性能力。首先是商务谈判级的外语统治力：技术支持日常仅需阅读英文技术手册或撰写故障

报告，但海外销售必须能够使用流利的工作语言（英语，或在拉美、俄语区、中东极具溢价优势的西

班牙语、俄语、阿拉伯语）独立开展客户关系维护、高强度商务谈判、合同条款审核以及经销商投资

人高层社交。其次是国际贸易与风险管控底盘知识：候选人必须彻底掌握从整车订舱、物流、清关到

国际结算（如信用证L/C、银行保函）的全流程运作，具备评估区域市场政治、汇率与合规风险并制定

应对措施的能力。再次是“帮经销商和车队算账”的商业财务思维：技术人员习惯聚焦单一故障的排

除，而优秀的解决方案专家（SR）与销售经理（AR）必须具备极强的成本核算能力与商业洞察力，能

够精准测算大客户车队的能耗与全生命周期维保成本（如通过技术方案优化显著降低客户运营成本），

并为经销商测算建店投入产出比与库存周转周期。最后则是标书撰写与跨团队项目统筹能力：在接手

具体销售指标前，必须证明自己能够独立完成市场调查报告撰写、竞品动态预测、项目报价核算以及

投标建议书的统筹准备工作。
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4.4.3 . 车企内部转岗潜规则与核心人脉抓手

在车企海外事业部复杂的考核体系下，单纯依靠内部OA系统投递简历往往会沦为陪跑，真正的成功转

岗高度依赖三大内部潜规则与人脉抓手。

第一条潜规则是“售后本部门放人极难，必须走国家总经理倒逼机制”。随着2026年吉利、奇瑞等头部

车企将“重点攻坚售后服务”上升为集团级战略，海外一线懂技术、能抗压且熟悉当地环境的售后工程

师已成为极度稀缺的战略资源。直属的售后部门领导为了保障自身的备件到货率、故障修复率等KPI，

绝不会主动放走得力的技术骨干。因此，求职者在驻外期间切忌先向国内售后主管表达转岗意愿，而

是要在海外代表处一线直接服务好统管全局的国家总经理（Country Manager）或大区总经理。只有

当国家总经理认可你的商务潜质，并亲自以“前线新渠道开拓或大客户项目急需复合型人才”为由向总

部人力资源部与售后部发起点名调令时，才能用区域业务一把手的行政权重打破售后部门的阻拦。

第二条潜规则是抓住“尾款回收与批售压库博弈”中的经销商老板人脉抓手。在海外总代或大经销商模

式下，经销商投资人经常以“前期车辆存在软件故障、配件供应滞后、历史售后索赔未结清”为筹码，

在商务谈判中拒绝向主机厂支付购车尾款，或抵制销售经理下达的月度批售提车（Wholesale）指

标。此时，驻外技术支持如果能跳出单纯修车的视角，主动配合销售经理与经销商高层展开联合谈判

——通过制定“技术专项支援+加快索赔审批+售后车间盈利帮扶”的组合方案，直接促成经销商老板当

月签单打款，就能在销售总监与国家经理心中树立极高的商业口碑。此外，当地核心经销商老板对主

机厂驻外人员的直接评价，往往是国家总经理决定是否提拔其担任区域销售代表的最硬背书。

第三条潜规则是“先在驻地借调兼岗（Double-hat），再趁新品牌渠道裂变转正”。在成熟且编制满员的

销售团队中直接顶替现有销售代表难度极大。最稳妥的过渡方式是在驻外代表处主动向国家经理申请

承担跨界职责——例如以售后工程师身份兼任代表处的“大客户售前技术经理（SR）”或“新经销商建店

审核专员”。一旦车企在当地启动新品牌独立建网（例如比亚迪在海外将腾势与方程豹合并独立运营渠

道、奇瑞在海外拆分多品牌营销网络、或吉利体系推进极氪与领克双品牌全球渠道扩张），新组建的销

售团队往往面临严重的驻外人员荒。此时，已经常驻当地、熟悉公司跨部门流程、且与当地经销商投

资人混熟的“售后兼网发/售前”人员，便能顺理成章地卸下售后头衔，正式平调转正为新品牌的区域销

售经理或渠道开发经理。

4.5 战略择业建议与 1至2 年转岗实战路线图

基于上述对车企国际部组织架构、铁三角机制、本地化天花板及内部潜规则的全面拆解，求职者若要

在跳槽后的1至2年内高概率实现从“海外技术支持”向“海外销售或渠道开发”的跨越，必须在择业源头

与入职后的行动节奏上执行精准的战略规划。

4.5.1 . 下一份工作的车企与赛道选择优先级

在目标车企的选择上，求职者应将比亚迪海外（乘用车及商用车事业群）与奇瑞国际列为第一优先

级。这两家车企在2026年均处于海外销量百万辆级的狂飙期（奇瑞1至7月出口115万辆、7月单月破20

万辆；比亚迪下半年海外月销稳定在18万至20万辆），海外一线业务编制扩张极快。更重要的是，比

亚迪海外实行强有力的国家经理统管机制，且拥有深厚的B端商用车、公共交通及政企大客户（Fleet）

项目基因，甚至已有工程技术背景出身晋升为跨国国家经理的成功先例；奇瑞则在海外构建“本地共
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生”的独立经营体系并持续推进多品牌分网建设，前线国家总经理权力集中，销服协同紧密，从技术支

持切入大客户方案或渠道开发的内部阻力最小。

第二优先级为吉利国际（含极氪海外）、长安海外以及小鹏汽车的海外新兴市场与B端合作线。吉利

（全年出口目标上调至92万辆）与长安在海外渠道铺设与售后体系建设上投入巨大，但由于吉利已明

确将售后服务单列攻坚，求职者在面试时应尽量争取进入“海外大客户部”、“网络发展部技术支持”或

“驻外国家代表处直属技术岗”，避免进入国内总部纯后台的垂直技术中心。若倾向于造车新势力，极

氪在拉美及东南亚右舵市场的快速拓荒，以及小鹏在亚太、拉美的本地化生产项目和欧洲区的B2B整

车技术合作与Robotaxi出行平台合作业务，能够提供宝贵的解决方案专家（SR）跨界跳板。

第三优先级（建议现阶段规避）则是长城国际与蔚来汽车欧洲业务线。长城汽车在2026年中期刚刚完

成将海外权力上收至集团总裁层、取消属地全链条总裁并将研发、制造、销售彻底拆分为总部中台垂

直单线管控的组织变革，此时入职技术或售后岗将被垂直锁定在中台体系内，跨条线转销售面临极高

的制度壁垒；而蔚来在欧洲正处于战略收缩与轻资产总代化转型期，前端销售完全交由欧洲本土经销

集团负责，中方自有团队仅保留技术培训、备件与质控职能，不存在转岗前端销售的客观土壤。

4.5.2 . 目标驻外区域选择策略

在驻外目的地的选择上，求职者必须遵循“避开发达成熟区、重仓高增长新兴区”的铁律。应坚决避开

西欧、北欧、日本、澳大利亚等高度发达市场，因为这些区域受制于反补贴关税博弈、严苛的数据合

规监管以及固化的本土经销圈层，车企极度依赖雇佣当地本土职业经理人（Local）或直接外包给国家

总代负责销售与渠道管理，中方外派人员极易被锁死在法规认证、路测验证与后台技术接口岗。相

反，求职者应主动请缨常驻拉美（巴西、墨西哥、厄瓜多尔等）、中东、东南亚、独联体或非洲市场。

在这些新兴市场，中方大区与国家代表牢牢掌握着销售策略制定、商务谈判、合同审核与新渠道开发

的主导权，且由于驻外环境相对充满挑战，具备小语种或流利英语能力、愿意长期扎根一线的复合型

中方技术干部极易获得国家总经理的重用与破格提拔。

4.5.3 . 入职后 24 个月“三步走”转岗实战节奏

一旦成功入职目标车企并派驻核心新兴市场代表处，求职者可按照以下24个月的三阶段路线图稳步推

进转岗。

在入职后的第1至6个月（筑基与商业人设建立期），核心任务是高质量完成本职售后技术支持与交付保

障工作（FR），同时迅速建立“懂商业的技术专家”人设。在日常巡检经销商售后服务网点与处理疑难杂

症时，不能仅停留于技术维修，而要全面摸清所辖区域经销商集团的投资人背景、资金实力、库存周

转状况以及当地竞品的商务返利政策，主动帮区域销售同事分担新经销商售后硬件建店评估与大客户

技术参数答疑工作。

在入职后的第7至12个月（借调兼岗与SR桥梁切入期），核心任务是依托“铁三角”协同机制切入中前端

的解决方案专家（SR）职能。利用海外大客户（Fleet）招标或本地化充电网络适配的契机，主动请缨

负责技术建议书草拟、TCO成本核算、充电配套方案设计及项目报价辅助，或者在经销商因售后索赔

问题卡住购车尾款时协助销售经理完成联合商务谈判。在立下1至2次直接促成回款或签单的战功后，
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正式向驻外国家总经理申请内部兼岗（Double-hat），将个人工作重心调整为“50%售后技术管理 +

50%大客户售前方案与网络开发支持”。

在入职后的第13至24个月（借势裂变与AR销售转正期），核心任务是把握组织裂变窗口完成正式编制

划转。密切关注所在大区的新子品牌导入、经销网络拆分独立运营、新兴空白国家市场拓荒或原中方

销售代表轮岗回国的时机。凭借过去一年积累的本地经销商老板人脉、标书方案产出记录以及对区域

市场风险的深刻理解，直接争取国家总经理与大区销售总监的联名举荐，向总部发起内部平调或竞聘

流程，正式卸下售后技术头衔，出任海外区域销售经理（AR）或渠道开发经理，彻底完成从技术后台

向商业前端的职业跃迁。

TABLE 09  ·  IRON TRIANGLE PATHWAY Yavin质观 · 核心数据矩阵

海外技术支持（SR/FR）向海外销售/渠道开发（AR）三阶段跃迁实操路线图
从交付与排障专家（FR）、售前技术与建店顾问（SR）到区域渠道/大客户销售经理（AR）的24个月进阶

转岗推进阶段 时间周期 铁三角角色定位 核心业务抓手与关键产出物 关键人脉突破对象

第一阶段：筑基

与破壁期

第 1–6 个月 交付与售后专家

(FR)

解决批次性质量与补能适配危机；

输出《区域经销商售后承接力与经

营现状摸底报告》

驻外区域销售经理、当地核

心经销商售后总监与总经理

第二阶段：兼岗

与桥梁期

第 7–12 个月 解决方案专家 (SR) 主导Fleet大客户投标技术方案与
TCO测算；参与新网点建店验收；

以技术支援换取经销商批售打款

驻外国家总经理 (Country
Manager)、当地经销商集

团投资人（老板）

第三阶段：裂变

与转正期

第 13–24 个

月

客户与渠道经理

(AR)

借新品牌分网或新市场开拓窗口，

由国家经理点名调岗；独立承担区

域批售目标、合同谈判与渠道招商

海外大区销售副总裁、总部

国际部HRBP（由国家经理
倒逼协调）

资料来源：上市公司财报、中汽协、乘联会、Wolk & Nikolic、车企国际部访谈及 Yavin质观 整理（2026.10）
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05 C H A PTE R  05  ·  TE C H  SUP P O RT  VA LUE  C H A I N  &  D E A L E R  E C O N O M I C S

海外技服日常痛点、经销商售后吸收率（Absorption Rate）
与商务社交货币转化

5.1 行业背景与岗位战略定位演进

在中国汽车工业从“产品出海（贸易出口）”向“全价值链出海（本地化研产销服）”跃迁的产业周期中，

海外售后技术支持工程师（行业内普遍称为“海外飞行医生”或区域技术督导，Regional Technical

Advisor / Flying Doctor）的角色正在经历深刻的结构性重塑。在传统跨国车企（如奔驰、保时捷、现

代及中国头部传统出海车企）的经典体系中，“飞行医生”最初被定义为总部或大区派驻一线、解决经

销商无法攻克的疑难杂症并举办高端客户服务诊所（Service Clinic）的技术权威。然而，随着中国车

企在海外加速铺设经销商网络（Dealer Network）、建设散件组装（KD）工厂以及切入海外大客户车

队（Fleet），这一岗位已从单纯的“技术救火队员”演变为连接中国总部供应链、海外国家总代

（NSC/Distributor）、当地大型经销商集团（Dealer Group）以及B端车队客户的核心业务枢纽。

对于以“积累海外商业资源并最终转型海外销售或渠道开发”为职业终局的求职者而言，海外售后技术

支持是极少数能够在职业生涯早期合法调用主机厂资源、高频穿透海外渠道决策层并深度掌握汽车流

通财务逻辑的跳板岗位。但传统车企与造车新势力在底层动力总成结构、电子电气架构（EEA）、海外

渠道商业模式（特许经销制 vs. 代理制/直营与授权服务商混合制）上的本质差异，决定了两类企业的

“飞行医生”在日常技术栈、人脉圈层触达深度以及赋能前端销售的筹码体系上存在显著分野。

5.2 日常工作内容与技术栈差异：机械供应链生态 vs. 软件定义与高压补能生态

传统车企与造车新势力海外技术支持岗位的日常工作内容，本质上是其背后产品复杂度与海外生产交

付模式的投射。传统车企面临的是多动力总成并存与重资产本地化组装的工程挑战，而造车新势力面

临的则是智能化系统跨域耦合与海外异构基础设施适配的数字化挑战。这种技术底层的分野直接重塑

了海外技服的作业效率与响应周期：传统车企的现场支持高度受制于物理巡店半径，单名区域经理通

常需覆盖10至15家门店，在每次检查均需到店执行的传统模式下，高达40%至60%的网络在单周期内

无法获得评估，且仅靠区域经理单点跟进时审计问题的单周期闭环率不足20%。相比之下，造车新势

力与智能化运维体系依托远程预诊断技术，能够在线实时响应并直接解决80%以上的海外客户及一线

工程师技术诉求，大幅降低上门率；同时，在充电与补能运维端，引入数据监测系统可将充电桩故障

检出率从传统方式的76.4%提升至92.7%，并将故障预测提前量从不足24小时大幅扩展至72小时以

上，配合仅需7天至12周即可快速部署的移动补能方案，有效规避了长达9至36个月的固定场站电网建

设等待期。
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■  图10：海外汽车经销商“售后吸收率（Absorption Rate）”盈利模型与投资人/总经理（DP/GM）商业决策敏感度拆解
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5.2.1 . 传统车企海外技服：多动力总成并存与KD组装体系下的“重资产全科专家”

传统车企出海往往采取“全品类饱和攻击”策略，在同一海外区域市场内同时投放内燃机（ICE）燃油

车、混合动力（HEV/PHEV）以及纯电动（BEV）车型，甚至涵盖皮卡与轻型商用车。同时，为了规避

目标国高企的整车进口关税并满足本地化率法规，传统车企在东南亚、拉美、中东、独联体及非洲广

泛布局CKD（全散件组装）或SKD（半散件组装）工厂。这种业务形态决定了传统车企海外技服工程

师的日常工作呈现出极强的“机械工程深度”与“流程审计刚性”。

在大修支持与疑难故障现场会诊方面，传统海外技服承担着区域最高技术仲裁者的职能。当地经销商

车间（Workshop）的一线技师通过技术支持热线（Technical Help Desk）或在线工单系统上报故障

后，若常规远程指导无法在既定周期内排障，海外技服即刻以“飞行医生”身份飞赴经销商店端进行现

场诊断指导（Direction of Repairs）。其处理的重点是高度复杂的机械与机电耦合故障，例如内燃机缸

体异常磨损、涡轮增压器热管理失效、双离合或AT变速箱阀体顿挫、混动系统多动力源扭矩耦合异

响，以及底盘悬架部件在海外恶劣路况下的早期疲劳断裂。除了被动救火，传统车企还普遍推行制度

化的“飞行医生服务诊所（Flying Doctor Service Clinic）”巡回机制，由总部或大区技术专家驻店数

日，为当地高价值车主提供免费全车安全体检与面对面的维保专家咨询，以此强化品牌在海外新兴市

场的信任背书并收集一手质量情报反馈至质量部门。

在KD散件组装工厂与PDI（交付前检查）技术支持层面，传统海外技服的工作边界大幅前移至生产制

造端。由于KD工厂往往存在当地产业工人技能参差不齐、工艺装备精度受限以及长途海运导致的散件

锈蚀或磕碰问题，海外技服需要高频驻厂处理批量性装车缺陷、线束错装、底盘定位参数偏移以及电

控模块下线刷写失败等工程问题。一旦发运至港口或总代中心库的整车在PDI环节出现批量故障，技服

工程师必须组织技术攻关（Campaign），编写本地化返修指导书（Campaign Guidelines），防止问题

车辆流入终端引发大规模召回。

在备件索赔（Warranty Claim）与保修审计（Warranty Audit）方面，这是传统车企海外技服极具行

政权力与商业博弈色彩的核心日常。传统车企拥有极其庞杂的机械与外观件SKU，而海外总代及经销

商提交的保修索赔直接消耗主机厂的海外利润池。技服工程师不仅要审核重大总成（如发动机、变速

箱、动力电池）更换的预授权（Return Authorisation），严格核查经销商提交的 “3C要素 ”

（Complaint客户抱怨、Cause故障原因、Correction维修措施）及6张标准合规举证照片，还必须定

期执行严苛的“保修索赔审计（Warranty Claim Audit）”。审计内容涵盖核对旧件序列号、装车日期、

工单记录以及主机厂信用贷项通知单（Credit Notes）的对账差异，对虚假索赔、过度维修（Over-

claiming）或未按规定保存旧件的经销商发起拒赔或全额扣款追索（Chargeback）。

在经销商技师培训与专用工具设备导入层面，由于全球范围内面临严重的汽车技师短缺（仅美国市场

到2033年每年就有高达6.78万个汽车维修技师岗位空缺），且混动与纯电车型的引入进一步拉大了技

能鸿沟，传统海外技服必须承担区域培训中心（ATC）的课程本地化开发与分级认证讲师职责。技服

工程师需要将总部晦涩的工程技术文档、电路图（Wiring Diagrams）转化为当地技师易于理解的实操

规程，并每月对经销商开展专用诊断仪、举升设备及高压绝缘工具的到位率与合规性审计（Tools and

Infrastructure Audits）。
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5.2.2 . 造车新势力海外技服：高度智能化与全系新能源背景下的“软件、数据与补能架构师”

造车新势力（如蔚来、小鹏、极氪、阿维塔等）及新兴智能电动车品牌出海，采用的是全系新能源

（BEV/EREV）与高度集成的中央计算/域控制器架构。由于电动车取消了复杂的机械传动系，无需更

换机油且易损件大幅减少，其售后故障图谱发生了根本性转移：独立的第三方质量调研显示，尽管头

部新势力（如蔚来）的整体百车故障数（PP100）已达到92左右的优异水平（与宝马相当），但“软件

与电子电器系统”始终是智能电动车在海外市场最脆弱的软肋。因此，新势力海外技服的日常工作高度

聚焦于数据流分析、软硬件联调与异构网络适配。

在OTA升级故障与远程诊断支持（Remote Diagnostics）方面，新势力海外技服将工作重心从“现场拆

车”转向了“云端排障”。依托车辆内置的T-Box与云端大数据平台，技服工程师通过读取控制器局域网

（CAN/以太网）日志（Log Files）、故障码（DTC）以及电池管理系统（BMS）、功率转换系统

（PCS）、能量管理系统（EMS）的实时遥测数据，能够在线远程解决80%以上的海外客户及门店技术

诉求，大幅降低上门率与车辆进店频次。然而，一旦遭遇跨国OTA升级失败导致车辆“变砖（Bricked

ECU）”、域控制器固件版本冲突引发全车高压下电保护，或特定海外批次车型的历史OTA演进路径

（OTA History）出现断层，海外技服就必须携带底层刷写工具（Flash Tools）与总线抓包设备奔赴现

场进行底层引导恢复，并协同国内研发（PD团队与智能网联团队）定制紧急热修复补丁（Hotfix）。

在当地充电桩协议匹配与补能网络联调方面，这是新势力海外技服最高频、最棘手的日常外勤任务。

中国新能源车出海后，国内成熟的国标（GB/T）体系切换为欧标（CCS2）、美标（CCS1/NACS）或

日标（CHAdeMO）。由于海外公共充电网络高度碎片化，不同充电运营商（CPO）的桩端固件版本老

旧、接地电阻不达标（海外老旧社区或临时场站极为常见）、功率模块老化，极易与出海新车的高压平

台及BMS充电策略产生兼容性冲突。典型故障表现为：插枪后控制导引（CP）握手信号受干扰导致尚

未启动即“跳枪”、车载充电机（OBC）报“通信异常”拒绝交流输入，或屏幕显示“正在充电”但被限制

在极低电流下运行。新势力海外技服不仅要按标准流程排查车端充电接口氧化与OBC硬件状态，更要

频繁携带协议分析仪前往欧洲、中东或东南亚的公共充电站，与当地充电桩运营商联合抓取车桩握手

报文，通过推动桩端升级通信模块或向车端推送针对性的充电系统OTA固件来消除兼容性盲区。

在车机、智能网联与海外合规适配方面，新势力技服扮演着 “本地化产品体验官（Product

Localization Specialist）”的角色。智能座舱与高阶智驾（ADAS）在进入欧洲等高标准市场时，常面

临跨国eSIM移动网络漫游切换掉线、欧洲通用数据保护条例（GDPR）限制下的日志脱敏回传障碍、

多语种语音识别偏移，以及主动安全系统（Active Safety）对当地特殊道路标识或驾驶习惯误判（如

幽灵刹车、车道保持过度干预）等问题。技服工程师需要在真实海外路况中复现这些偶发性软硬件

Bug，采集传感器原始数据并严格遵循信息安全规范回传国内研发中心，驱动产品细节的快速迭代。

在高压三电系统现场抢修与电池健康度（SOH）管理方面，当车辆发生严重的绝缘故障、动力电池模

组压差过大或碰撞后高压锁死，且因海外严苛的危险品运输法规无法将整车或电池包跨国运回专属维

修中心时，新势力“飞行医生”必须作为移动高压专家（Mobile High-Voltage Expert）赶赴现场。主机

厂会提前将全套高压绝缘专用工具与替换模组精准投送至当地合作维修网点，由飞行医生在现场执行

开包维修（Pack-level Repair）。此外，为打消海外消费者与二手车商对电动车残值的顾虑，新势力技



破壁出海：中国车企全球化格局与海外技术支持转销售全景决策指南 Yavin质观 · 汽车出海与全球化人才研究

Page 54 of 81Yavin质观｜硬科技与资本叙事研究者，长期关注技术、产业、政策与资本化逻辑

服还需主导动力电池深度诊断并签发官方电池健康状态证书（SOH Certificate），为车辆残值与保修索

赔提供技术依据。

TABLE 10  ·  FSE WORKFLOW  COMPARISON Yavin质观 · 核心数据矩阵

传统车企 vs. 造车新势力海外技术支持（飞行医生）日常工作流与技术栈对比
对比多动力总成/KD建厂/备件索赔（传统）与纯电架构/车机本地化OTA/GDPR合规/欧标充电桩匹配（新势力）

核心对比维度
传统车企海外技术支持（海外售后工程师/飞行
医生）

造车新势力海外技术支持（海外售后工程师/飞
行医生）

底层技术栈重心 内燃机、变速箱、底盘机械、混动机电耦合、传

统分布式ECU、车身钣金与涂装工艺
高压三电（BMS/PCS/EMS/OBC）、中央域控架
构、OTA固件刷写、车桩通信协议（CCS2/CP握

手）、智驾与网联日志抓包

生产与交付端延伸 深度介入海外 KD散件组装工厂 工艺质量排障、

批量装车缺陷返修（Campaign）及港口PDI技术
封锁与放行

聚焦海外准入认证（Homologation）车辆软硬

件联调、港口大批量新车OTA集中静默升级与高
压电池存储补电维护

日常排障作业模式 “工单升级 + 现场拆解会诊”：依赖一线技师经验
与专用诊断仪，现场解决机械异响、漏油、动力

中断等硬件疑难杂症

“云端遥测预诊断 + 远程/移动混合救援”：80%
以上问题通过后台Log分析与远程OTA闭环；现

场聚焦高压开包与车桩联调

备件与保修管理重

点

海量机械与事故件SKU管理；严苛的 保修索赔审

计（Warranty Audit）、旧件核查、防骗保拒赔
与扣款追索（Chargeback）

核心高压三电与高价值传感器（如激光雷达

LiDAR）保修判定；动力电池 SOH健康度认证
与延保（E-Protect）风险控制

渠道赋能核心动作 搭建区域培训中心（ATC）、主机厂技师等级认
证、网点硬体设施与专用工具合规审计、定期举

办车主“飞行医生服务诊所”

赋能海外第三方授权维修厂（Partner
Workshops）高压安全资质、培训道路救援

（RSA）团队、协同当地CPO优化充电场站兼容
性

核心考核KPI体系 一次修复率（Fix-It-Right-First-Time）、工单滞
留周期（Case Ageing）、保修索赔合规率、审

计问题单周期闭环率、备件满足率

远程诊断拦截率（降上门率）、OTA升级成功
率、百车故障数（PP100）软件项收敛速度、

VOR（车辆停驶）救援响应时效

资料来源：上市公司财报、中汽协、乘联会、Wolk & Nikolic、车企国际部访谈及 Yavin质观 整理（2026.10）

5.3 工作接触面与“商业人脉含金量”深度拆解

对于志在转型海外销售或渠道开发的求职者而言，技术支持岗位的核心溢价不在于拧螺丝或写代码的

熟练度，而在于“以技术支持与体系合规之名，行商业决策层建联之实”。在海外汽车市场，技术问题

从来不是孤立的工程问题，而是直接牵动总代现金流、经销商集团固定成本吸收率（Absorption

Rate）以及大车队出勤率（Uptime）的商业命脉。

5.3.1 . 日常直接打交道的内外部对象图谱

在传统车企海外售后体系中，组织分工较为成熟，但由于海外编制精简，驻外售后工程师往往身兼“技

术专家（Technical Specialist）”与“区域售后督导（Area Service & Parts Manager / Field Manager）”

双重职能，单人通常覆盖10至15家海外经销店。因此，其日常直接打交道的对象呈现出鲜明的“金字塔

分层结构”：在日常高频的工单与技术排障层面，主要对接经销商的服务经理（Service Manager）、车

间主管（Workshop Controller）、首席技师（Master Technician）、备件经理（Parts Manager）以及

保修索赔管理员（Warranty Administrator）；而在月度及季度的经营检视、保修审计、设施达标考核
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及大型客诉升级处理中，其直接对话对象则上升至经销商集团售后总监（Group Aftersales

Director）、单店总经理（Dealer Principal / VIP）以及国家总代（Distributor）的售后副总裁。

在造车新势力海外售后体系中，由于品牌处于海外市场开拓的“0到1”或“1到10”阶段，组织架构高度扁

平化且强调敏捷响应。在内部，新势力海外技服日常高频对接国内总部的产品开发（PD）团队、智能

网联（Connected Vehicle）团队、三电研发工程师以及区域服务端负责人，扮演着前线技术情报员的

角色；在外部，由于许多新势力在海外（如欧洲市场）尚未建立起庞大的传统4S店网络，而是采用直

营展厅配合授权第三方连锁维修网络（Partner Workshops）、独立进口商服务商（如德国Auto China

的ServicePlus体系）、本地道路救援伙伴（RSA Partner）以及当地充电运营商（CPO）的混合生态，

技服工程师日常直接打交道的对象更多是第三方维修连锁机构的运营负责人、当地充电网络工程主

管、国家进口商的技术合规总监，以及直接购买大宗新能源车辆的海外B端车队运营经理（Fleet

Manager）与采购技术评估专家。

5.3.2 . 三大高价值商业人脉接触频次与含金量对比

若以“积累能够直接转化为未来整车批发、建店招商或大客户集采订单的高层商业人脉”为标尺，两类

车企的技术支持岗位在海外国家总代高管、大型经销商集团老板及海外大车队采购负责人三大核心决

策群体的触达机制上各具独特优势。

在海外国家总代（National Distributor / Importer）高管层触达方面，国家总代（尤其是在中东、拉

美、东南亚、北非及东欧非直营市场，由当地政商家族或跨国贸易财团控股的独家总代理）是主机厂

海外区域销售经理最核心的逼单与管理对象。传统车企技服对总代高管的触达主要由“危机公关与财务

博弈”驱动：在日常平稳期，传统车企技服主要对接总代的售后部经理；但一旦发生涉及KD工厂批量

停线、港口上千台商品车PDI锁死无法清关交付、或是总代层面的年度保修索赔大额核减与召回费用分

摊争议时，问题会立刻上升至总代CEO与执行董事案头。此时，来自主机厂的驻外技服工程师不仅拥

有判定故障责任归属（主机厂设计缺陷 vs. 总代存储或组装不当）的“技术签字权”，还直接影响总代

能否及时拿到上百万美元的保修信用贷项冲抵整车采购款。这种在危机时刻帮总代老板解封库存车、

挽回现金流的经历，能建立起极高含金量的个人信任。相对应地，造车新势力技服对总代高管的触达

则由“早期破局与联合创业”驱动：新势力在进入一个新国家市场时，当地总代高管最恐惧的不是车卖

不出去，而是智能电动车因本地准入认证（Homologation）卡壳、车机无法联网、充电全面瘫痪或缺

乏维修能力而沦为砸在手里的“孤儿车”。在新势力出海初期，驻外团队往往只有寥寥数人，海外技服

工程师几乎是作为“联合创始人”与国家总代的总经理、商务副总裁共同办公，联合制定首批样车导

入、备件首保清单（Initial Provisioning）、本地化测试及展厅开业技术保障方案。因此，在“0到1”阶

段接触总代最高决策层的物理距离与频次上，新势力技服展现出极高的敏捷度，与传统车企技服在成

熟期的资金博弈筹码可谓平分秋色。

在当地大型汽车经销商集团（Dealer Group）老板或售后总监触达方面，在欧美、澳新及成熟海外市

场，掌控终端零售命脉的是拥有数十甚至上百家门店的大型经销商集团。在这一核心人脉维度上，传

统车企海外技服与区域售后督导具备压倒性的接触深度与商业话语权。这一结论源于海外汽车经销商

集团底层的财务生存法则：受供应链正常化后产能过剩、高利率及库存资金占用成本飙升的影响，经

销商集团的新车与二手车单车销售毛利自2021年见顶后持续下滑。为了避免在车市下行期破产，海外
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经销商集团老板（Dealer Principal）最核心的经营指标并非单纯的新车销量，而是售后固定成本吸收

率（Service / Fixed-Cost Absorption Rate）。其计算公式在行业财务管理中定义为：

D E A L E R S H I P  E C O N O M I C S  ·  经销商售后吸收率核心财务公式

Absorption Rate (%)
=

Gross ProfitService + Gross ProfitParts + Gross ProfitBody

Shop

Total Dealership Fixed Overhead Expenses

×
100%

注：当售后吸收率（Absorption Rate）≥ 100% 时，意味着经销商仅靠车间维修工时、原厂备件加价与钣喷毛利即可
100%覆盖全店房租、水电、高管底薪与展厅财务折旧，即使前端新车零毛利清库，经销商集团依然稳赚不赔。

麦肯锡（McKinsey）对全球大型经销商集团的财务建模揭示了一个关键机制：经销商售后与备件部门

的毛利率常年稳定在45%至55%的高位，且具备极强的抗周期韧性；对于大型上市经销商集团而言，

固定成本吸收率每提升1个百分点，每年即可直接创造2000万至4000万美元的额外毛利。在行业运营

基准中，吸收率低于50%意味着经销商过度依赖低毛利的新车销售而处于高危状态；57%的行业平均

水平在前端销售与金融保险（F&I）下滑时极易陷入亏损；刚起步导入该指标的经销商合理目标区间为

60%至75%；而到2025年，多数品牌授权经销商将达到80%视为高水平运营基准，行业终极理想标

杆则是达到100%（即仅靠车间维修、保养与钣喷毛利就能100%覆盖整座展厅的租金、水电与行政人

员固定开支，从而让前端卖车的每一分钱都成为纯利润）。与此同时，在备件采购与技术升级层面，德

国等成熟市场的授权维修厂高达77%的备件通过OE原厂网络采购（独立维修厂则有71%采购自IAM独

立售后批发商），且全美经销商将售后服务（38%）视为比汽车金融（37%）和视频制作（36%）更

具AI提效潜力的首要领域。
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■  图11：海外技术支持（FSE）转型销售/网络开发（ND）的四维能力翻译矩阵 — 将底层工程技术语言转化为经销商投资
回报率（ROI）与商业特许谈判筹码
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正因为售后业务是经销商老板真正的“现金奶牛”，同时主机厂发起的保修索赔审计（Warranty Audit）

又是悬在经销商老板头顶巨大的或有负债风险（一旦被查出不合规将面临巨额历史赔款追缴），传统车

企的海外售后工程师与督导在巡店时，必然会成为经销商老板（Dealer Principal / VIP）及集团售后总

监亲自接待并深度谈判的核心人物。在实际作业中，传统车企技服每月执行工具、保修索赔与基础设

施审计后，标准动作就是与经销商老板（Dealer VIP）直接召开闭门复盘会并签署会议纪要（MOM）

以推动问题整改与商业例外项检视（Commercial Reviews）；此外，技服人员还参与管理经销商高度

敏感的保修工时费率（Warranty Labor Rate）与备件加价率（Parts Mark-Up）申请流程。这种直接

掌控经销商老板利润率与合规命门的制度安排，使传统车企技服能够极其自然地与当地大经销商集团

老板建立深厚的商业交情。相比之下，纯电动车由于保养频次极低、无须换油，传统经销商普遍将其

视为售后车间营收的“逆风（Headwind）”，且新势力多依赖外包授权维修厂，导致新势力纯技术支持

人员与传统大经销商集团老板在财务层面的交集明显弱于传统车企。

在海外大车队（Fleet / B端客户）采购负责人触达方面，在海外出租车公司、网约车平台、跨国物流

巨头、政府市政工程及汽车租赁公司等B端大车队市场，人脉含金量的天平则明显向造车新势力（以及

聚焦新能源轻商与皮卡的车企）海外技服倾斜。对于海外大车队采购负责人与车队经理（Fleet

Manager）而言，车辆不是消费品而是生产资料，其采购决策的核心标尺是全生命周期总拥有成本

（TCO）与车辆出勤率（Vehicle Uptime / 避免非计划停驶 Unplanned Downtime）——停在修理厂里

的车辆不仅无法产生利润，还会直接侵蚀运营合同收益。当海外大车队从传统柴油或汽油车向电动化

转型时，车队采购负责人面临着严峻的运营挑战：固定充电场站（Fixed Depot Charging）从电网扩

容审批到施工通电通常需要漫长的9至36个月，导致新车到港后面临无电可充的闲置风险；而传统的

柴油车队管理系统只监控油耗与保养里程，面对电动车的电池健康度（SOH）、里程焦虑、场站充电枪

冲突以及峰谷电价削峰填谷需求时显得极不成熟。

在这种背景下，造车新势力的海外技术支持工程师不再局限于后端的“售后维保”，而是被直接推到了

“B端大客户售前技术攻坚（Pre-Sales Solutions Engineering）”的最前线。因为在大车队客户眼中，

OTA升级已不再是单纯的便利性功能，而是直接减少返厂停驶、提升车队出勤率的核心杠杆（Direct

Uptime Lever）。为了协助销售团队拿下一笔数百台甚至上千台的海外B端车队订单，新势力技服工程

师必须与海外大车队采购总监、车队运营总监直接对话，为其量身定制全套交付与运维方案。这包括

评估每日运行路线能耗、规划CCS2快充桩布局或引入部署周期仅需7天至12周的200kW移动储充一体

车（可覆盖车队32%至60%的日间补能需求，将单车排队等待时间从数小时压缩至30分钟以内）作为

电网扩容前的过渡方案（Bridge Strategy）；对接车队后台管理系统数据接口；以及拟定包含固定期

限、优先排障响应与定期电池健康报告的B端专属维保合同（Maintenance Packages for Fleets）。这

种深度的售前与交付协同，使新势力技服能够直接积累下极具价值的海外B2B大客户采购决策人脉。
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TABLE 11  ·  DECISION MAKER ACCESS Yavin质观 · 核心数据矩阵

两类车企海外技服接触经销商决策层（DP/GM/ASD）频次与商业人脉转化价值对比
评估日常工作能否触达海外国家总代老板、大经销商投资人、政企Fleet车队采购总监及海关认证高层

高价值人脉维度 传统车企海外技服接触频次与机制
造车新势力海外技服接触频次与机

制
商业人脉转化价值胜出方

海外国家总代

（Distributor）

高管

中高（机制化/危机型）：在KD工厂
批量质量危机、港口PDI封锁放

行、年度大额保修拒赔与召回分摊

谈判中直接对接总代VP/总经理。

极高（开拓型/伴生型）：在市场准
入（0到1）阶段，与进口商高管共

同攻克本地合规认证、首批样车测

试、网联适配与基础售后搭建。

平分秋色（传统胜在成熟期

资金博弈筹码，新势力胜在

拓荒期高层战友情谊）

大型经销商集团

老板（Dealer

Principal）及售
后总监

极高（制度化/财务捆绑型）：通过
月度保修审计、工具设施考核、工

时费率与备件加价审批、售后固定

成本吸收率（Absorption Rate）

提升辅导，直接与经销商VIP开会
签字。

中低（技术支持型）：在代理制或

外包授权维修厂（Partner

Workshop）模式下，更多对接车
间技术主管或新能源业务创新经

理，缺乏对集团老板的直接财务抓

手。

传统车企绝对胜出（深谙经

销商集团P&L财务模型，直

通老板核心利益诉求）

海外大车队

（Fleet/B端）

采购与运营负责

人

中（标准化维保型）：主要在商用

车/皮卡大客户发生批量机械故障或

签署常规备件供应协议时介入支

持，流程较为后端。

极高（售前方案型）：作为售前与

交付核心专家，直接向车队采购负

责人输出TCO测算、场站/移动补
能架构、车队管理云平台对接与高

出勤率（Uptime）SLA保障方案。

造车新势力显著胜出（技术

方案直接决定B端大单成

败，极易切入ToB大客户销
售）

资料来源：上市公司财报、中汽协、乘联会、Wolk & Nikolic、车企国际部访谈及 Yavin质观 整理（2026.10）

5.4 赋能销售的筹码对比：从海外经销商老板视角看转型说服力

当一名海外售后工程师完成了2至3年的驻外积累，准备通过内部活水转岗或跳槽应聘“海外区域销售经

理（Regional Sales Manager）”、“海外渠道开发经理（Network Development Manager）”或“大客户

销售经理（Key Account / Fleet Sales Manager）”时，评估哪一类技术支持背景锻造出的能力筹码更

具说服力，必须首先穿透海外汽车经销商老板当前的真实心理症结。

5.4.1 . 海外经销商老板的真实视角：为什么70%看好中国车，却只有25%敢签约？

在欧洲、澳洲及各大主流海外市场，中国汽车品牌的渠道扩张正面临一个极其尖锐的“信任剪刀差”。

根据欧洲权威售后市场研究机构 Wolk & Nikolic 的调研数据，高达70%的欧洲汽车经销商和61%的车

主相信中国汽车品牌长期来看必将在欧洲取得成功；然而，当下真正愿意与中国品牌建立合作关系的

欧洲经销商和维修厂比例仅为25%（较2023年的38%逆势下跌了13个百分点），同时仅27%的消费者

对中国汽车持开放购买态度。与此同时，在欧洲市场的中国品牌存量结构中，MG（名爵）独占了中国

汽车在欧总保有量的80%，极星（Polestar）与领克（Lynk & Co）紧随其后，而比亚迪、蔚来、小鹏

等纯电品牌的份额仍在追赶阶段。MG之所以能取得压倒性的市场渗透率，核心原因在于其仍销售大量

燃油车，并依托深厚的品牌历史传承与成熟的本地经销商售后网络，配合7年或15万公里的超长质保承

诺，消除了终端渠道与买家的后顾之忧。
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■  图09：欧洲经销商对中国品牌长期前景认可度（70%）与短期建店签约意愿（25%）剪刀差剖析 — 备件供应与售后盈
利模型缺失是阻碍海外经销商老板签约的首要痛点
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剖析高达75%的海外经销商老板对中国品牌望而却步的深层动因，一线市场反馈揭示了经销商投资人

内心最大的恐惧：害怕备件供应链断裂、害怕保修赔付规则混乱、害怕售后车间无钱可赚，最终导致

所代理的中国品牌背上“廉价一次性抛弃品（Cheap Throwaway）”的声誉负担，进而摧毁经销商家族

在当地积累数十年的商业信誉。在海外消费者与经销商眼中，购买或代理中国车最大的顾虑从来不是

“车辆进口清关”，而是“交车之后的持续运维”——车辆故障由谁维修、备件从何处调拨、等待周期多

长、保修索赔如何结算，均是决定商业成败的焦点。

5.4.2 . 传统“售后体系与备件供应链能力” vs. 新势力“智能产品与软件服务能力”的筹码博弈

基于海外经销商老板的上述底层痛点，两类技服背景在转型海外销售与渠道开发时，其说服力呈现出

鲜明的场景分化。

在“渠道开发（招商建店）与大区整车批发销售”场景下，传统车企锤炼的“售后体系搭建与备件供应链

能力”具备决定性统治力。当求职者转型为海外区域销售经理（负责向经销商压库批发、管理销售返

利）或网络发展经理（负责说服当地实力雄厚的Dealer Group投资数百万美元新建中国品牌网点）

时，传统车企售后背景出身的候选人拥有纯销售背景或新势力纯软件技服无法企及的体系化优势。首

先，这类候选人能够用“固定成本吸收率（Absorption Rate）”与“全店P&L财务模型”为经销商老板算清

回本账。纯销售出身的区域经理在招商谈判时，往往只会强调“新车销量目标与前端返利”，而成熟的

海外经销商老板深知新车销售极易受市场波动、高利率与主机厂价格战冲击。传统售后出身的区域经

理则能直接切入老板最关心的后市场现金流，向投资人清晰推演如何构建科学的车间工位流转率（遵

循“一车进、一举升、一车出”的精益作业原则）、如何导入红黄绿三色车辆健康检查（VHC）标准流程

以提升单车工单产值（Upselling）、如何联动金融保险部（F&I）对未购买延保的60%客户进行精准追

销（VSC），以及如何将二手车整备（Reconditioning）业务内部化以拉动车间首道吸收率。当区域经

理能够向经销商老板证明，代理该品牌可以在18个月内将售后固定成本吸收率从起步期的60%推升至

80%的行业高水平基准线时，招商谈判的说服力将发生质变。其次，传统售后背景能够以“备件供应链

确定性与保修合规透明度”彻底化解75%犹豫经销商的签约顾虑。经销商老板极其担心中国车企备件海

运周期漫长导致大量客户车辆停驶（VOR）并引发客诉，或因备件计划失准导致资金变成死库存

（Dead Capital）。传统车企技服出身的销售经理，深谙主机厂从国内总仓、海外区域中心库（PDC）

到经销商本地库的备件三级库存逻辑、常用易损件与事故件的本地铺货率、定制件专线直供（Direct

Supply Chain）的精确交期报价机制，以及高达7至8年超长质保期内的索赔对账与信用贷项结算规

则。这种既懂整车批发政策、又能帮经销商管好备件周转并保障保修款项一次审核通过（First-time

Pass）的专业底气，是攻克海外大型经销商集团老板最硬核的信任背书。

而在“新能源高渗透市场、直营与代理混合渠道及B2B大车队销售”场景下，造车新势力锤炼的“智能电

动车产品与软件服务能力”则展现出更强的破局锋芒。在挪威、西班牙、德国、英国、澳新等新能源汽

车快速普及的市场，或者面对正在向电动化转型的海外大型物流与出行车队时，新势力技服锤炼出的

数字化与高压三电服务能力成为不可替代的销售利器。一方面，这种能力能够有效化解经销商对“电动

车车间投资亏损与软件客诉黑洞”的顾虑。虽然纯电动车常规保养频次远低于燃油车，但由于智能电动

车故障诊断高度复杂，车主在遇到问题时反而比燃油车车主更依赖授权网点；但这同时要求经销商必

须斥资采购昂贵的高压专用设备、培训紧缺的EV技师并重构运营模式。同时，人工智能与数字化工具
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正在重塑经销商生态，全美500家汽车经销商调研显示，100%的经销商预测AI将在2030年前直接参

与卖车（50%认为在2027年即可实现），57%的经销商期待借此提升运营效率，54%期待降低运营成

本。新势力技服出身的销售经理，能够向经销商投资人清晰演示主机厂如何通过AI驱动的预测性诊

断、云端远程排障（拦截80%以上无效进店）以及OTA主动修复来减轻门店缺乏高压技师的负担，并

利用数字化服务车道（Service Lane）技术缩短等待时间、提升技师生产力。另一方面，新势力技服

背景能直击电动车残值（Resale Value）痛点，赋能金融租赁（Leasing）与二手车置换销售。在欧洲

等发达市场，困扰中国电动车的四大核心挑战正是“软件体验低于均值、服务网点偏薄、主动安全水准

差距以及早期折旧过快（Faster Early Depreciation）”。新势力技服工程师深刻理解如何通过透明的

OTA升级历史档案（OTA History）、完整的电子维修履历以及官方认证的动力电池健康度证书（SOH

Certificate）来稳定二手车残值。在转做销售面对海外大型租赁公司或经销商二手车部门总监时，这

种从三电底层数据和软件生命周期论证车辆残值稳定性的能力极具商业说服力。此外，在开拓海外电

动出租车、网约车及城配物流车队时，新势力技服出身的销售人员可以直接化身“全栈补能与车队在线

率（Uptime）架构师”，跨过单纯的价格战，从路线能耗评估、场站电网容量规划、移动快充过渡方

案、车桩通信协议零冲突保障到车队数字化管理门户（Fleet Portal）定制，为B端客户提供端到端的

交钥匙解决方案。

TABLE 12  ·  COMPETENCY  TRANSLATION Yavin质观 · 核心数据矩阵

“技术语言”向“商务筹码”降维转化：售后工程背景赋能渠道开发与大客户签单对比
将售后吸收率（Absorption Rate）测算、KD工艺降本、TCO全生命周期模型与OTA智驾实力转化为签单筹码

赋能销售核心筹码维

度

传统车企售后背景转销售（体系与供应链流

派）

造车新势力售后背景转销售（智能产品与软件

流派）

打动经销商老板的核

心逻辑

“帮老板算清售后回本账与现金流安全”：聚焦

固定成本吸收率（Absorption Rate）、车间工
时利用、备件周转率与保修合规回款。

“帮老板降低EV转型门槛与残值风险”：聚焦远

程诊断降本、高压维修赋能、电池SOH残值认
证与充电兼容性兜底。

招商建店（Channel
Expansion）优势

极强：能精准解答欧洲/海外75%犹豫经销商最
担心的“备件断供、VOR停驶过长、保修拒赔黑

洞”三大致命疑虑。

中等：适合招募新型代理商（Agent）、城市展
厅投资人或轻资产服务合作伙伴，但在说服传

统重资产4S集团时需补齐供应链财务课。

整车批发与库存管理

（Wholesale）优势

极强：熟悉海外KD工厂排产节奏、港口PDI放

行周期、整车与备件捆绑商务政策，擅长通过

售后返利杠杆撬动整车提车配额。

中强：擅长以新车型OTA重磅功能更新、智能

座舱本地化适配节点作为营销卖点，驱动终端

展厅线索转化与试驾成交。

B端大车队开发
（Fleet / B2B

Sales）优势

中等：在传统燃油/混动皮卡、轻卡及工程机械
车队的备件前置驻场与大修保障谈判中具备扎

实经验。

极强：直接化身售前解决方案专家（Pre-Sales
Engineer），以TCO模型、场站/移动补能规划

及OTA高出勤率（Uptime）方案直接拿单。

最具竞争力的海外目

标区域市场

拉美、中东、非洲、独联体、东南亚、东欧等

多动力并存、依赖KD组装与传统大总代/4S重

资产模式 的增量市场。

西欧、北欧、澳新、以色列、新加坡及东南亚

核心都市圈等 高EV渗透率、重视软件合规与B

端电动化转型 的标杆市场。

资料来源：上市公司财报、中汽协、乘联会、Wolk & Nikolic、车企国际部访谈及 Yavin质观 整理（2026.10）
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5.5 职业跃迁路径规划与求职抉择建议

综合上述全维度对比，求职者在“传统车企海外技服”与“造车新势力海外技服”之间的抉择，不应简单

归结为“传统与现代”的二元对立，而应根据目标深耕的海外区域市场特征与期望切入的销售细分赛道

（ToB渠道招商与批发 vs. ToB大车队集采与直营零售运营）进行精准匹配，并在在职期间有意识地完

成从“纯技术思维”向“商业经营思维”的跨越。

5.5.1 . 赛道抉择指南：如何根据终局目标选择起点？

若求职者的终局目标是成为海外大区销售经理（Regional Sales Manager）、国家总经理（Country

Manager）或海外网络发展总监（Network Development Director），主攻拉美、中东、独联体、非

洲、东南亚或欧洲主流大众化市场，核心工作是与当地大型汽车经销商集团老板（Dealer Principal）

及国家总代家族谈判建店、压库批发与商务返利，那么头部传统出海车企（如上汽MG、奇瑞、长城、

吉利、比亚迪、长安、福田等）的海外售后技术支持或区域售后督导岗位是极具含金量的首选。在这

类企业中，庞大的海外保有量（Car Parc）、复杂的KD工厂体系以及成熟的经销商保修与备件审计制

度，将促使技服人员在1至2年内吃透海外汽车流通领域的全盘财务逻辑（尤其是固定成本吸收率与备

件周转模型），并提供制度化的机会与当地经销商集团最高决策层直接交锋与建联。

反之，若求职者的终局目标是成为海外B端大客户销售总监（Head of Fleet & B2B Sales）、新能源海

外商用与出行解决方案专家、或发达国家市场（西欧、北欧、澳新）的品牌零售与区域运营负责人，

那么头部造车新势力（如蔚来、小鹏、极氪及依托长安与华为生态的阿维塔、小米出海体系等）的海

外技服或飞行医生岗位则提供了更高维度的差异化跳板。在这类组织中，技服工程师不会被困在繁琐

的传统机械索赔表单里，而是直接暴露在海外充电基建运营商、租赁金融公司、大型物流与出租车队

采购负责人以及本地合规认证机构面前。其锤炼出的“软硬件联调、补能规划、TCO测算与残值验证”

复合能力，高度契合全球B端车队电动化转型的核心痛点，极易实现从“售前与交付技术支持”向“B2B

大客户销售”的转型升级。

5.5.2 . 破除“技术孤岛陷阱”：在职期间攒齐销售筹码的实战策略

行业人才流动规律表明，部分海外售后工程师之所以长期停留在排障一线而未能成功转入销售序列，

核心原因在于陷入了“只看故障码、不看利润表”的技术孤岛。无论最终入职哪一类车企，有志于转销

售的技服人员都必须在驻外前18至24个月内主动完成三大能力与身份的跃迁。

在日常管理半径上，技服人员应主动从“纯技术排障（Flying Doctor）”向“区域售后商务督导（Area

Service & Parts Manager）”扩界。在驻外期间，不能仅停留在车间里与技师研究电路图，而应主动向

海外大区售后总监请缨，参与区域内10至15家门店的月度保修审计、备件库存健康度检视及车间吸收

率提升辅导工作。每次赴经销商店端解决完重大技术疑难杂症后，应当建立标准化的高层沟通机制：

不仅给车间主管留下一份技术排障报告，更要主动预约经销商总经理（Dealer Principal）或售后总监

进行经营复盘。在复盘交流中，需将技术问题转化为经营管理语言，例如向店总量化展示通过车间预

约流程优化与快流备件前置，如何减少工位等待浪费（毕竟车间工时一旦流失便无法再次出售）、压缩

车辆停驶周期并直接拉升单店固定成本吸收率。这种商业维度的对话，能够让当地经销商老板将厂家

技服视为“懂经营的业务伙伴”，甚至在车企内部销售岗位空缺时，获得大经销商老板向主机厂国家总

经理的主动引荐。
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在跨部门协同层面上，技服工程师应高频挂靠前端销售团队，充当“招商建店与大客户谈判的技术顾

问”。汽车流通领域历来遵循“销售卖出第一台车，而售后卖出之后的每一台车（Sales sell the first

vehicle, aftersales sells every one after that）”的商业铁律。在海外市场开发中，前端销售与网络开

发经理在面对谨慎的海外经销商投资人或严苛的B端车队采购官时，最急需的正是能够专业解答“备件

物流交期、高压电池开包维修能力、充电桩协议兼容性及二手车电池SOH残值担保”的技术背书。技服

人员应主动与驻外销售团队结盟，申请作为技术与售后保障专家随同出席新经销商招商路演与大车队

集采竞标会。在谈判桌上协助销售团队打消客户顾虑、促成大宗订单落地的实战业绩（Proven Track

Record），是日后申请内部跨部门转岗或向外部车企应聘海外销售经理最具说服力的履历证明。

在个人知识结构上，候选人需致力于构建“供应链金融与智能补能TCO”的复合知识护城河。若身处传

统车企，需深度钻研本品牌的新能源高压三电架构、海外充电协议（CCS2等）及车联网合规逻辑，避

免在海外市场电动化浪潮中被贴上单一燃油车技工的标签；若身处造车新势力，则应主动向当地合作

的传统大型经销商集团售后总监学习，系统拆解其经销商管理系统（DMS）中的工时定价矩阵、备件

库存周转模型以及保修审计风控规则。当一名候选人同时掌握令传统经销商老板信服的“80%售后固定

成本吸收率与备件供应链盈利模型”，以及令新兴车队客户折服的“智能远程诊断、场站补能规划与全

生命周期TCO测算能力”时，其在中国车企全球化浪潮中的商业价值与职业发展空间将显著超越传统单

一背景的海外销售人员，成为各大主机厂与海外顶级经销集团争相延揽的复合型海外业务领军人才。
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06 C H A PTE R  06  ·  EXP AT  C O M P E N S AT I O N ,  SUB S I D I E S  &  C A R E E R  EX IT

海外外派薪酬补贴政策拆解（Expat vs. BTA）、技转销收入跃
迁与未来3年职业退路

随着2026年中国汽车全年出口规模向690万辆大关迈进、全球市场份额向30%加速渗透，中国整车企

业的全球化战略已从早期的“纯贸易出口”全面转向“本地化制造、品牌直营登陆与跨国合资借船出海”

三大范式并行的深水区。在这一产业范式转移过程中，海外人才需求结构发生了根本性分化：售后与

技术支持工程师作为渠道网络铺设与散件组装（KD）及独资工厂落地的“先遣队”，承担了极高强度的

基础保障工作；而海外一线销售与渠道拓展（BD及大区经理）则直接掌握订单分配与商务返利话语

权，成为驻外体系中薪酬溢价最高的核心岗位。本报告基于行业实测薪酬数据与五大海外区域市场格

局，深度拆解外派模式、薪酬结构、技术转销售的底层逻辑及区域突破口，并输出最终求职决策指

南。

6.1 1. 外派模式与薪酬包结构深度对比

6.1.1 头部传统车企与造车新势力的外派机制分野

中国车企出海的商业模式直接决定了其外派管理制度与签证合规路径。根据海外资产投入重度与渠道

控制力的不同，头部传统车企与造车新势力呈现出显著的机制分野。

头部传统车企（以奇瑞、比亚迪、长城、吉利及一汽解放等商用车巨头为代表）由于普遍采取“本地制

造型”或大规模渠道深耕策略，在东南亚、拉美、独联体及欧洲推进独资建厂或大型备件中心建设，其

外派体系高度工业化但内部采取严格的“双轨制”。第一轨是基于海外工作签证（Work Visa）的长期常

驻外派（Expat），主要覆盖国家大区总监、海外工厂核心技术骨干及资深区域服务经理，配套完整的

法定五险一金、商业保险、带薪年假、员工宿舍或过渡期住房补贴以及探亲休假福利。第二轨则是极

其普遍的“国内Base + 商务签（Business Visa）高频短期出差”或阶段性派驻模式，大量应用于中初级

技术支持工程师、建店支援及早期市场拓荒人员。

以比亚迪外派欧洲的食宿与签证政策为例，其制度设计体现了明显的“阶梯式去福利化与本地化倒逼”

特征：外派人员抵达欧洲前4个月由公司统一提供免费员工宿舍，第5至第10个月转为发放700欧元/月

的定额住房补贴，而满10个月后住房补贴即行取消，以此迫使外派人员适应当地环境或完成本地化定

岗过渡。在差旅与食宿结算上，传统车企内部亦有“包干制”与“报销制”之分。例如奇瑞在俄罗斯大区

的驻外补贴采取日薪包干模式，员工在领取每日定额美金补贴后，需自行从中扣除日常餐饮与市内交

通开销。而在巴西等南美重点市场，外派员工除享有极具竞争力的薪资与补贴外，在当地劳动法框架

下还可享有长达1个月的带薪年假，结算方式则涵盖按月、按季度发放或免押金等多元形态。

造车新势力（如蔚来、小鹏、零跑及传统车企孵化的高端新能源品牌如极氪）则呈现出“品牌登陆型”

与“借船出海型”两极分化的外派特征。采取高端直营登陆策略的新势力在欧洲（如挪威、法国）及中

东市场高度依赖本地雇员团队（Local Hire）以规避政治靶心与工会摩擦，中方外派名额极为有限，中

方技术支持人员大多采用“国内研发或售后总部Base + 短期商务签轮换支援”模式，较少提供传统意义
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上长达数年的举家常驻外派包。更具代表性的是以零跑汽车为代表的“借船出海”反向合资模式：零跑

与跨国巨头Stellantis集团以49%:51%股比合资成立“零跑国际”，全面接管中国以外市场的分销、欧洲

本地化制造及备件网络，其欧洲本地总仓备件到达率高达98%，车辆维修大多可在2天内完成。在此

类架构下，海外一线网点开拓与终端售后服务直接嫁接在Stellantis现有的成熟经销商体系之上，中方

仅需派出极少数核心平台架构师、三电技术专家及合资公司接口人进行技术赋能与操控调校适配，传

统意义上大规模驻外“修车排障”的中方基层技术支持岗位被大幅压缩。

TABLE 13  ·  EXPAT  VS.  BTA PACKAGE Yavin质观 · 核心数据矩阵

头部传统车企“长期常驻（Expat）”与新势力“高频出差（BTA）”外派薪酬福利体系对标
拆解底薪、驻外津贴、艰苦补助、外汇免税发放、包食宿保障及商务签高频出差合规风险

对比维度 头部传统车企（奇瑞、比亚迪、长城、解放等）
造车新势力及轻资产合资派（零跑、蔚小理、

极氪等）

核心出海范式 本地制造型 + 密集经销网络铺设（重资产、强控

制）

品牌直营登陆型 / 借船出海型（依托跨国巨头渠

道与产能）

主流外派方式 核心岗长驻外派（工签）+ 大量基层工程师商务

签高频轮换

总部Base + 商务签短期技术支援；海外高度依

赖本地化团队

食宿与后勤保障 亚非拉常驻多提供集中宿舍/食堂；发达区采取过
渡期房补或日贴包干

差旅期实报实销高标准酒店；常驻人员多按当地

薪酬标准货币化发放

休假与机票政策 按艰苦等级享带薪年假、调休及归国休假福利；

巴西等地按劳动法享1个月年假
短期出差按项目节点回国调休；极少数海外常驻

按当地法定标准执行

技术支持核心痛点 驻外周期长、背井离乡，部分车企补贴需自行抵

扣食宿交通

海外编制（HC）极少，一线业务被外方或当地
团队把控，转岗空间窄

资料来源：上市公司财报、中汽协、乘联会、Wolk & Nikolic、车企国际部访谈及 Yavin质观 整理（2026.10）

6.1.2 薪酬包结构拆解与“技术转销售”收入放大机制

中国车企海外岗位的总现金薪酬（Total Cash Compensation）普遍遵循“国内基本工资（Base）+ 驻

外日补贴/月津贴（Hardship/Per Diem Allowance）+ 绩效/年终奖或销售提成”的三元结构。其中，技

术支持岗位的核心收入增量高度依赖“按出境天数计算的驻外补贴”，呈现出鲜明的“低底薪、高补贴”

倒挂特征。
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■  图13：全球主要汽车出海区域整车贸易池规模与“技转销”提成爆发力潜力分布 — 拉美、中东、独联体与亚太右舵市场构
成中方商务外派最具含金量的主战场
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国内车企对驻外技术支持及中基层工程师的国内底薪定级普遍偏保守，通常维持在13,000元至15,000

元人民币/月的区间，而驻外日补贴则构成了现金流的绝对主力。以比亚迪外派泰国的员工实测收入为

例，其国内基本工资仅为13,000元/月，但驻外补贴高达650元人民币/天；按每月驻外30天计算，月

度补贴达19,500元，远超基本工资并占到月总现金收入的60%，使得月综合到手收入稳定超过3.25万

元人民币。在巴西市场，一般外派员工起步基本工资约为1.5万元人民币/月，叠加各类驻外津贴与长达

1个月的法定带薪年假，整体待遇显著高于国内同级岗位及巴西本地工人。这种“压低国内底薪基数、

拉高境外日贴”的薪酬设计，一方面降低了车企在国内缴纳五险一金与计提加班费的固定人力成本，另

一方面则通过高额日贴绑定员工的出境率，员工一旦休假回国或调回总部，收入便会断崖式回落至1.3

万至1.5万元的基准线。

在驻外津贴的具体核算上，各车企均建立了严格的地区艰苦程度分级补贴矩阵与签证差额补贴制度。

非洲大区由于基础设施匮乏、医疗与公共安全风险极高，被列为最艰苦等级，行业最高档艰苦补助可

达200美元/天（约合人民币4.2万元/月纯补贴）。而在欧洲等发达高物价地区，补贴标准则与签证性质

直接挂钩：以比亚迪欧洲大区为例，持有正式工作签证（Work Visa）的常驻员工可享受115美元/天

（约合3,450美元/月）的高额补贴，而持商务签证（Business Visa）短期出差的员工补贴则腰斩至55

美元/天。这意味着一旦技术支持人员被长期锁定在“国内Base + 商务签出差”状态，其年度补贴收入将

比正式工签外派少约2.16万美元（约合15万人民币）。相比之下，独联体及俄罗斯等成熟规模市场的补

贴标准趋于中等务实，例如奇瑞俄罗斯大区驻外补贴为65美元/天（约合1,950美元/月，需自行负担餐

饮与交通），而一汽解放等商用车企的不定岗驻外年度综合补贴则在10万至20余万元人民币之间浮

动。

在年终奖兑现率与短期激励维度，技术支持岗与海外销售岗由于分属后台成本中心（Cost Center）与

前台利润中心（Profit Center），其奖金弹性存在本质差异。基于行业薪酬惯例与驻外考核机制，海外

技术支持岗的绩效与年终奖主要挂钩备件到达率、维修闭环时效（如欧洲市场要求备件到达率达

98%、维修在2天内完成）及服务满意度，年终奖通常设定为2至4个月国内底薪，兑现率虽较为稳定

（一般维持在80%至100%区间），但因计算基数仅为1.3万至1.5万元的国内基本工资，年终奖绝对值

通常仅有2.5万至6万元人民币。反观海外销售序列，车企普遍实行高频业绩排榜竞争机制，业绩压力

直接转化为高额奖金弹性。例如奇瑞俄罗斯大区除发放日常驻外补贴外，每个季度均设有专门的季度

销售激励；头部大区销售人员的季度奖金与年终奖同全年批售回款、终端实销及市占率排名强绑定，

超额完成目标的销售骨干年终奖兑现率可达150%至300%以上，而未达标区域则面临严苛的末位淘

汰。

当驻外技术人员成功跨入海外销售序列（无论是转岗为中国车企直属的国家区域销售经理、渠道BD，

还是跳槽至海外本地经销商集团担任销售骨干），其收入模型将从“出卖驻外时间的线性日薪制”切换为

“销量与毛利驱动的非线性杠杆制”。在海外成熟汽车零售与大客户直销体系中，一线销售薪酬通常采

用“2,000至4,000美元低底薪 + 5%至15%高提成（或单车毛利的25%）”，或“4,000至9,000美元高保

底工资 + 2%至5%提成（或每台车200至225美元的固定阶梯奖金并追溯首台）”。行业实测数据显

示，海外初级汽车销售第一年收入通常在4万至6.3万美元之间，中等水平销售员稳定在6万至7.5万美

元（约合43万至54万人民币），而在完成客户关系积累与租约续签后，资深销售年薪可达9万美元（约

合65万人民币）以上。结合中国车企驻外薪酬包汇总测算，一名普通驻外技术支持工程师的年总包



破壁出海：中国车企全球化格局与海外技术支持转销售全景决策指南 Yavin质观 · 汽车出海与全球化人才研究

Page 69 of 81Yavin质观｜硬科技与资本叙事研究者，长期关注技术、产业、政策与资本化逻辑

（国内底薪15万至18万 + 驻外补贴15万至24万 + 基础年终奖）通常锁定在32万至42万元人民币的硬

性天花板内；而成功转岗为海外区域销售经理或大客户BD后，在保留同等驻外补贴与底薪的基础上，

叠加每季度销售激励、批售提成与高倍率年终奖，年综合收入可跃升至60万至120万元人民币，实现

1.5倍至3.0倍的收入放大效应。

TABLE 14  ·  TECH VS.  SALES PAY  LEVERAGE Yavin质观 · 核心数据矩阵

海外技术支持工程师 vs. 海外销售经理/渠道BD薪酬结构与提成放大效应对比
对比固定工时补贴型（年包30万–55万）与单车提成/回款军令状爆发型（年包60万–120万+）的收入杠杆

薪酬结构维度
海外技术支持工程师（售后/建
店/排障）

海外销售经理 / 渠道BD / 本地
资深销售

机制差异与转岗放大效应

国内月度底薪

（Base）

13,000 ~ 15,000 RMB/月 15,000 ~ 25,000 RMB/月（或

海外保底 9,000/月）

技术岗底薪压至基准线，销售岗

底薪随职级与保底方案浮动

驻外日补贴/月津
贴

商务签 $55/天；常驻 115/天
（泰国 650 RMB/天；非洲

$200/天）

享有同等级驻外日贴（200/
天），商务差旅预算更充裕

补贴占技术岗总收入超60%；工
签比商务签年补贴高约15万

RMB

季度激励与提成

机制

无销售提成；仅享常规项目节点

奖或高温/驻外津贴

享每季度销售激励；按单车毛利

25%或销售额2%~15%提成

销售岗凭借高频排榜竞争与季度

激励打破固定日薪天花板

年终奖兑现率预

期

80% ~ 100%（以低底薪为基

数，约 2.5万~6万 RMB）

0% ~ 300%+（强挂钩大区销量

排榜与回款，拉大极差）

后台成本中心拿稳健微薄奖金，

前台利润中心博取高额溢价

年度总现金包

（TCC）

32万 ~ 42万 RMB/年 60万 ~ 120万+ RMB/年（海外

常规销售 90k/年）

转岗后综合收入放大倍数达

1.5x ~ 3.0x

资料来源：上市公司财报、中汽协、乘联会、Wolk & Nikolic、车企国际部访谈及 Yavin质观 整理（2026.10）

6.2 2. 海外五大区域转岗友好度与生存生态评估

技术支持工程师能否在海外顺利完成向销售岗（区域销售经理、渠道开发BD、大客户经理）的职业跃

迁，绝非单纯取决于个人沟通能力，而是受制于所在大区的市场容量与市占率、渠道组织形态（对中

方人员做一线销售的接纳度）、语言壁垒以及补贴购买力性价比。
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■  图12：中国车企海外常驻外派（Expat）vs. 高频短期出差（BTA）薪酬包构成、补贴明细与税后净储蓄率全景测算
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6.2.1 五大海外区域四维深度评估

TABLE 15  ·  REGIONAL SUBSIDY  &  DEMAND Yavin质观 · 核心数据矩阵

全球五大海外外派区域市占率、中方销售需求度、语言门槛与驻外补贴性价比矩阵

全面评估俄罗斯/中亚、中东/北非、拉美、东南亚及欧洲五大区域的转销难易度与净储蓄率

评估大区
中国车企市占率与体量

表现

对中方销售人员需求度

（是否排斥中国人做一线

销售）

语言壁垒与跨文化门

槛

驻外补贴性价比（补贴

额 vs 当地物价与生活成
本）

独联体/中亚

（以俄罗斯为

核心）

统治级规模：在俄份额

从2021年约5%、2022
年37%、2023年超

50%飙升至2024年的
58.3%（年出口115.8

万辆）；2026年随德日
系回流仍稳居54.2%高

位。

极高（最不排斥）：奇

瑞、长城、吉利等在俄拥

有庞大经销网络，急需懂

产品技术的中国人直接担

任大区销售代表管控本地

经销商，防范如早年伊利

托集团拖欠3.32亿货款类

的渠道失控风险。

中高（但技术可破）：

俄语语法复杂，但车

企内部配备大量俄语

翻译；懂俄语的工科

生极其稀缺，若技术

人员掌握基础俄语商

务沟通，具备极强转

岗优势。

中偏高：以奇瑞65美元/

天（约1.4万人民币/月）
包干补贴为例，扣除食

宿交通后仍有可观结

余，且叠加每个季度的

销售激励，攒钱效率良

好。

拉美大区（巴

西、墨西哥、

智利等）

爆发式增长极：墨西哥

2024年出口44.5万
辆，2025年达62.52万

辆跃居第一，2026H1
回调25%至21.01万

辆；巴西2025年出口
32.21万辆，2026H1暴

涨155%达41.08万辆，
跃升全球第二。

高（渠道扩张饥渴）：比

亚迪、长城、奇瑞在巴西

等国推进独资建厂与经销

网点裂变，急需既懂混动/
纯电技术又懂商务政策的

“技术型BD”去招募并赋能
本地经销商集团。

中等（西语/葡语）：

西班牙语与葡萄牙语

发音规则规律、入门

快于俄语和阿语，驻

外工程师经过6~12个

月现场浸泡即可实现

日常商务对接。

高：巴西外派起薪1.5万

RMB+各类驻外补贴，当
地除核心富人区外生活

成本适中，且享受当地

劳动法高达1个月的带薪

年假。

中东大区（沙

特、阿联酋等

海湾国）

高净值高增速：2024
年阿联酋（33.1万

辆）、沙特（27.6万辆）
分列出口第3、第5位；

2025年中东电动车销
量增40%达7.5万辆，

沙特加速构建本土清洁

技术产业。

中等偏高（重B2B总代与
大客户）：中东市场极度

看重经销商网络与售后服

务。零售端由当地外籍销

售把持，但车企急需中方

人员担任超级总代商务接

口人、政府及租赁车队

（Fleet）技术销售。

低（英语通用度高）：

阿联酋、沙特商业环

境高度国际化，英语

即可无缝开展B2B商

务谈判与大客户对

接，是纯英语背景工

程师的最佳跳板。

中等：海湾核心城市

（迪拜、利雅得）房租

与餐饮物价高昂，若公

司不包食宿，常规日补

贴易被高昂生活成本侵

蚀。

东南亚大区

（泰国、印

尼、马来西

亚）

高渗透红海：本地制造

型核心区，比亚迪等在

泰独资建厂并深耕多

年，当前亟需补齐金融

服务短板与强化电池热

管理本地化适配。

中等（内卷加剧）：早期

网点跑马圈地阶段已接近

尾声，各大中国车企在

泰、印派驻人员极多，且

当地华裔双语人才充沛，

初级技术岗内部转销售面

临激烈同业竞争。

低至中等：英语加简

单泰语/印尼语即可生

存，华人社区成熟，

文化冲击最小。

极高：以比亚迪泰国650
元/天（约1.95万RMB/

月）补贴为例，泰国本

地物价温和、距离中国

近，综合攒钱性价比与

生活舒适度位居前列。

欧洲大区（比

利时、英法

德、北欧）

破局艰难但高单价：

2024年比利时（中转

枢纽）出口28.0万辆位
列第四；受欧盟加征关

税、工会制度壁垒及政

治阻力影响，正转向本

地合资与欧洲团队运

营。

极低（高度排斥中方做一

线销售）：欧洲汽车分销

体系成熟封闭，为规避政

治靶心与工会摩擦，车企

普遍聘用欧洲本土团队管

理或借道Stellantis等本土

巨头渠道，中国人极难介

入一线销售。

高（多语种+合规壁
垒）：英语虽普及，但

深入德、法、意、西

等国经销商网络必须

精通当地母语及严苛

的欧盟法规认证体

系。

极低（工签尚可，商务

签拮据）：工签115美元/

天在10个月取消700欧
元房补后仅够维持生

活；商务签55美元/天在
西欧高物价下极为拮

据。

资料来源：上市公司财报、中汽协、乘联会、Wolk & Nikolic、车企国际部访谈及 Yavin质观 整理（2026.10）
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6.2.2 突破口与陷阱：哪里最易逆袭？哪里最易沦为“纯工具人”？

对于渴望从技术支持转向海外销售的中国外派人员而言，最容易撕开职业突破口的首选之地是拉美大

区（尤其是巴西）与独联体/中亚大区（以俄罗斯为核心），次选为中东大区。

拉美大区之所以成为当前技术转销售的头号跳板，核心驱动力在于关税政策时间窗口与本地化建厂引

发的爆发式渠道扩张红利。2026年上半年，中国对巴西汽车出口量同比暴增155%至41.08万辆，仅半

年的增量（24.95万辆）便接近2025年全年总量（32.21万辆），跃升为中国汽车全球第二大出口目的

国。当一个区域市场处于年增速超100%的井喷期时，车企海外大区面临的最大瓶颈不是车源，而是经

销网点裂变速度与懂新能源技术的商务代表严重匮乏。拉美本土经销商集团长期习惯于销售传统燃油

车与乙醇燃料车，对中国车企主推的插电混动及纯电三电系统存在显著的技术认知断层。在此背景

下，驻扎在巴西、智利或墨西哥的售后与技术支持工程师，在巡店支援、协助经销商搭建维修车间与

培训本地技师的过程中，能够直接高频接触当地经销商投资人（Dealer Principal）与店总经理。由于

前方销售与网络开发编制（HC）扩张速度远超国内招聘选拔周期，懂三电技术、熟悉当地经销商老板

诉求、且通过现场浸泡掌握基础葡语或西语的技术工程师，极易被大区国家总监就地提拔为区域网络

发展经理（Network Development）或区域销售经理。

独联体/中亚大区与中东大区则分别凭借“强中方渠道直控模式”与“高净值B2B大客户技术销售通道”提

供了极佳的转岗土壤。在俄罗斯市场，俄乌冲突后欧美车企退出，中国自主品牌市占率从2021年的

5%一路飙升至2024年的58.3%，即便2026年国际车企车型大量回流、德系与日系表现转强，中国品

牌依然稳守54.2%的半壁江山。由于早期中国车企在俄曾遭遇本地总代拖欠巨额货款的惨痛教训（例

如长城汽车早年被俄罗斯经销商伊利托集团拖欠高达3.32亿元人民币货款，占其2018年俄罗斯总营收

3.98亿元的83%以上），如今奇瑞、长城、吉利在独联体市场全面推行扁平化的中方直控渠道模式，

需要庞大的中方大区销售代表团队直接下沉管控数百家本地经销商的批售任务、库存周转与季度返

利。而在中东市场，阿联酋与沙特稳居中国整车出口前五强，且沙特正加速摆脱石油依赖、构建本土

清洁技术产业，推动中东电动汽车销量在2025年飙升40%至7.5万辆。中东消费者与本土超级代理商

极度看重经销商网络与售后服务保障；因此，英语流利的中方技术支持工程师无需去和当地外籍销售

争夺C端展厅零售份额，而是可以通过负责政府采购车队、大型租赁公司及超级总代的技术招标与售后

背书，顺理成章转岗为高薪B2B大客户销售经理（Fleet/Key Account Manager）或总代商务经理。

与上述新兴市场形成鲜明反差的是，欧洲大区是想转销售的中方技术人员最容易沦为“纯工具人”的职

业围城。首先是组织隔离与政治合规壁垒：在欧洲市场，中国车企不仅面临欧盟加征电动车关税的成

本压力，还必须直面严苛的法规认证门槛、成熟的本土渠道壁垒以及强大的工会制度（如欧洲传统车

企工会在监事会占据半数席位，对关停工厂与产线改造拥有制度性否决权）。为了消解抵制中国汽车的

政治论调，当一家中国车企的欧洲业务由欧洲本土团队管理、在欧洲工厂生产、并通过欧洲本土品牌

或成熟经销商网络销售时，政治阻力才能降到最低。无论是采取直营转本地经销商合作的车企，还是

如零跑汽车那样通过与Stellantis集团合资成立“零跑国际”借船出海的车企，其欧洲一线销售管理岗、

网点开发岗及大客户公关岗几乎全部交由拥有本地行业人脉的欧洲本土白领或外方合资伙伴把持。

在这种组织架构下，派往欧洲的中方技术支持人员被严格限制在纯后台保障角色上：他们日常负责阅

读中文技术图纸、与国内研发总部跨时区拉通软件OTA与操控调校差异化适配、在欧洲本地备件总仓



破壁出海：中国车企全球化格局与海外技术支持转销售全景决策指南 Yavin质观 · 汽车出海与全球化人才研究

Page 73 of 81Yavin质观｜硬科技与资本叙事研究者，长期关注技术、产业、政策与资本化逻辑

核对物料以维持98%以上的备件到达率，或是作为“飞行技师”协助欧洲经销商将在途维修周期压缩至2

天以内。中方技术人员在欧洲几乎无法触及经销商商务谈判与返利分配的核心圈层。更严峻的是财务

与职业寿命的双重消耗：部分车企利用求职者对“赴欧工作”的向往，采取“国内低底薪 + 55美元/天商

务签高频出差”模式，即便给予115美元/天的工作签证外派，也在第10个月后彻底取消700欧元/月的住

房补贴。在西欧高昂的房租、税收与生活成本挤压下，中方基层工程师不仅难以积累储蓄，而且在耗

费2至3年协助欧洲本地备件仓与本地技师培训体系步入正轨后，极易因“本地化替代完成”而被调回国

内总部，沦为纯粹的铺路工具人。

6.3 3. 一页纸求职决策总结表

综合车企出海范式、补贴含金量、区域增速与转岗通道，针对“以技术支持为跳板、最终目标转岗海外

销售并实现收入跃迁”的求职者，以下直接给出 Top 3 黄金去向组合 及 核心避坑红线：

TABLE 16  ·  GOLDEN CAREER COMBINATIONS Yavin质观 · 核心数据矩阵

“海外技术支持转销售”求职者最优车企与大区组合推荐排序及财务回报预期
锁定未来3年最具确定性的三大黄金跳板组合、转岗周期、转岗前后薪资跃升幅度及行动指南

推荐排序
车企类型与代表

企业
目标海外大区

预计转岗周期

与成功率

财务回报预期（转

岗前 → 转岗后）
核心决策理由与行动指南

Top 1（首

选破局）

本地制造型传统龙

头 / （比亚迪、奇
瑞、长城）

拉美大区 / （首

选巴西，次选智

利/墨西哥）

12~18个月 / 成

功率：极高

（>65%）

35万~42万 RMB/

年 / ↓ / 70万~110
万+ RMB/年 / （放

大 2.0x~2.6x）

高增速撕开编制缺口：巴西

2026上半年出口暴增
155%达41.08万辆，新开

经销网点极度饥渴，最缺懂

混动/纯电技术的中方BD去

开发赋能本地经销商；起薪

1.5万+高额日贴+1个月法

定年假，西语/葡语半年可
突破。

Top 2（稳
健高薪）

深耕型传统车企/
商用车龙头 / （奇

瑞、吉利、长城、

一汽解放）

独联体/中亚 /
（俄罗斯、哈萨

克斯坦）

12~24个月 /
成功率：高

（50%~60%）

30万~38万 RMB/
年 / ↓ / 60万~100

万 RMB/年 / （放
大 1.8x~2.5x）

高市占率下的中方直控红

利：中国车在俄市占率稳居

54.2%高位，为防渠道坏
账，车企全面采用中方销售

团队直管本地网点；虽日常

补贴（如65美元/天）属中

等，但每个季度销售激励丰

厚，完全不排斥中国人管一

线销售。

Top 3（英

语跳板）

头部传统车企高端

线 / 重资产出海商
用车

中东大区 / （沙

特、阿联酋）

18~24个月 /

成功率：中高

（40%~50%）

35万~45万 RMB/

年 / ↓ / 65万~95
万 RMB/年 / （放

大 1.5x~2.2x）

零小语种门槛切入B2B大

客户：阿联酋与沙特稳居中

国出口前五，中东电动车销

量年增40%且极度看重售
后与大代理商关系；纯英语

即可工作，避开C端展厅，
主攻“超级总代商务经理”或

“政府/租赁车队大客户销售
（Fleet Sales）”。
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推荐排序
车企类型与代表

企业
目标海外大区

预计转岗周期

与成功率

财务回报预期（转

岗前 → 转岗后）
核心决策理由与行动指南

避坑红线

（坚决慎

入）

借船出海型合资新

势力 / 商务签轮换
制车企

欧洲大区 / （西

欧、北欧各国）

极难转岗 / 成功

率：极低

（<10%）

22万~35万 RMB/

年 / （商务签55美
元/天或10个月后断

房补，难有结余）

典型“纯工具人”陷阱：欧

洲一线销售与渠道由欧洲本

地团队或Stellantis等外方

伙伴把控，中方技术人员仅

做后台排障与备件仓支持；

若仅给商务签（55美元/
天）或取消房补，高物价下

财务与职业发展双输。

资料来源：上市公司财报、中汽协、乘联会、Wolk & Nikolic、车企国际部访谈及 Yavin质观 整理（2026.10）

6.3.1 求职谈判与入职破局行动准则

在最终签约与海外履职过程中，求职者必须把握三项核心操作准则以锁定转岗胜率。首先，在Offer谈

判阶段必须死守签证与补贴底线，明确要求将办理正式驻外工作签证（Work Visa）的时间表写入协

议，坚决拒绝长期以55美元/天的商务签证高频出差替代常驻外派，并提前核实每日补贴（如650元人

民币/天或65至115美元/天）是否为纯到手净额、是否需要自行抵扣当地住宿与伙食交通开销，同时确

认过渡期后（如满10个月后）住房补贴是否会被取消。其次，在组织架构选择上应优先锁定“销服一

体”的海外大区体系，即选择海外国家总经理统一管辖销售与售后团队的车企（如奇瑞国际、比亚迪拉

美及亚太大区），避开售后服务垂直汇报给国内研发或客服总部、与海外前线销售团队完全割裂的后台

支持部门。最后，在抵达拉美、独联体或中东市场后的前6个月内，技术人员应充分利用处理经销商索

赔、新车交付前检查（PDI）及维修体系建店验收的职权，深度绑定当地经销商集团老板与总经理的人

脉关系；在第6至12个月主动向中方大区销售总监请缨，分担意向经销商建店技术评估与B2B车队大客

户的技术答标工作，从而在海外大区出现销售人员流动或新增网点编制时，顺理成章地完成从后台技

术支持向前台海外销售的跨越。
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A P P E N D IX  &  M E TH O D O L O GY  ·  资料口径与全量信源

附录：四级信源说明与 252 项参考资料索引 DATA & REFERENCES

资料口径与四级信源分级说明： （1）上市公司财报与官方产销快报（最高优先级）：比亚迪、吉利汽车、长城汽车、上汽集

团、长安汽车、广汽集团、赛力斯、理想汽车、蔚来、小鹏汽车、零跑汽车、Stellantis等定期报告与中国汽车工业协会

（CAAM）、乘联会（CPCA）、各国海关总署进出口统计； （2）海外汽车经销网络与售后研究机构：Wolk & Nikolic After

Sales Intelligence、NADA（美国汽车经销商协会）、ICDP（欧洲汽车分销研究项目）、J.D. Power、Roland Berger及麦肯

锡全球汽车零售与售后吸收率（Absorption Rate）实证调研； （3）国际贸易合规与外派税务法规：欧盟委员会反补贴税

终裁公告、巴西/土耳其本地化关税政令、各国常驻工作签证及海外派驻个人所得税豁免（FEIE）制度文件； （4）车企国际

部组织架构与一线猎头交叉验证：奇瑞国际公司、比亚迪海外乘用车事业部、吉利国际（GIMC）、长城国际及主流新势力海

外事业部之真实编制（HC）结构、华为式“铁三角”试点及驻外补贴职级表均经多源交叉核验。

模块一：国内传统车企 vs. 造车新势力全景生存与职场对标信源
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增长12% https://finance.sina.com.cn/tech/roll/2025-03-05/doc-ine
nqhut4667494.shtml
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[015] 2026，“价格战”到“价值战”的关键一年? - 汽车- 中国经济网
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w.yzdli.com/news/ZX20250718_26660240

[031] 销量、营收、核心市场份额占比不断提升，海外市场成新增长
极 https://xinwen.bjd.com.cn/content/s693404dce4b0377c883a412
3.html

[032] 长城汽车转型遇“两难”：销量创新高，利润却下滑 - 国际金融
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