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行业现状：新车销

量增长，产量小幅

下滑，电动化转型

势不可挡
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在全球汽车市场的多个关键阶段中，2024年对于汽车行业来说是一个充满挑战与机遇的

年份。欧洲、美国和中国作为主要的汽车市场，预计都将经历新车销量的增长。尽管面

临经济衰退风险、消费者需求疲软、新车价格高以及能源问题等挑战，2023年，全球汽

车市场仍呈现增长势头，乘用车销量达到了7,246万辆，同比增长9.7%。其中，中国继

续保持全球最大市场的地位，2023年汽车销量达到了3,009.4万辆，同比增长12%，创下

历史新高。全球新能源汽车销量为1,465.3万辆，同比增长35.4%。其中，中国的新能源

汽车销量为949.5万辆，同比增长37.9%，占全球总销量的64.8%1。

其中，电动汽车销量的增长尤其明显，预计2024年全球纯电动乘用车销量将达到1,330

万辆，占全球乘用车销量的16.2%，显示了电动化转型的不可阻挡趋势2。

在此背景下，中国车企正积极探索国际市场，推动“出海”战略。越来越多的中国汽车

制造商开始在欧洲、东南亚和拉丁美洲等地建立生产基地和销售网络。例如，比亚迪、

蔚来、小鹏等中国电动车品牌以及吉利、长城等传统汽车制造商，它们中有些车企正加

速进入欧洲市场，通过提供高性价比的电动汽车来吸引当地消费者。同时，有些车企正

在加强与海外本土企业的合作，推进品牌全球化。

4

1 QYResearch，《2023年全球汽车行业总体规模、主要企业国内外市场占有率及排名》

2 https://press.spglobal.com/2023-12-14-S-P-Global-Mobility-forecasts-88-3M-auto-sales-in-2024
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整体来看，汽车行业的发展前景虽受多重因

素影响，但各大车企通过调整战略和增强全

球市场布局，依然能够适应并引领市场需求

变化。
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中国车企出海概况
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东南亚市场

东南亚市场因其快速增长、政策宽松及地缘优势，已成为中国车企的主要

出海目的地。为降低关税和运输成本，这些企业在泰国和印度尼西亚建立

了生产基地，以提升生产效率和市场响应速度，并利用这些市场的容量和

政策优势进行广泛布局。在东南亚市场，中国车企采取高性价比策略，通

过较低的价格提供高质量的车辆，吸引了价格敏感的消费者。此外，通过

与当地企业合资和联盟，中国车企快速进入市场，不仅适应了当地需求和

法规，还提升了品牌认知度和市场占有率。同时，他们在市场上推广智能

化技术和车联网系统，如智能导航、车载娱乐系统和远程监控，以吸引消

费者。

欧洲市场

中国车企在欧洲市场的战略布局主要集中在电动汽车（EVs）的推广，这得

益于欧洲高环保标准和消费者对新能源汽车的广泛接受度。为了更好地适

应市场需求并降低生产成本，中国车企不仅在技术上追求创新，还在欧洲

设立了本地化的生产和研发基地。例如，在欧洲建立电动巴士制造厂，有

效减少了关税和运输成本，同时提高了对当地市场的响应速度。

（一）中国车企热门出海目的地市场概况及出海策略
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北美市场

中国车企在北美市场的战略部署强调了电动汽车的推广，利用全球对可持

续发展的重视及政策支持，展现出在电动车技术、自动驾驶、智能互联和

车载系统方面的创新能力。例如，部分中国车企已在北美市场推出其电动

车型，以先进的电池技术和高性价比吸引消费者。此外，为了降低物流成

本并快速适应当地市场需求，有车企在加利福尼亚建立了电动巴士制造厂，

展示了战略合作和本地化生产的努力。

非洲市场

在非洲市场，中国车企正在通过销售和制造加强其全球汽车行业的影响力。

尽管这些市场处于初期阶段且对价格敏感，但潜在的增长机会巨大。为了

应对复杂的道路条件，这些企业提供了高性价比且耐用的轿车、SUV、皮

卡和商用车，并在南非、埃及和尼日利亚等国建立了本地化生产和组装基

地以降低关税和物流成本。此外，通过与当地企业合资和合作，不仅促进

了品牌建设，还有助于适应当地市场需求和法规。
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在2023年，中国传统车企如上汽、奇瑞、长城、长安和吉利在全球汽车出口市场展现出显著的竞争力。

上汽乘用车在海外的销售表现尤为出色，年销量达到120.8万辆，其中MG4 EV在欧洲市场的销量突破10

万辆，成为紧凑型纯电动车的销量冠军。奇瑞集团2023年的总销量为188.13万辆，同比增长52.6%，其中

出口量为93.71万辆，几乎占到总销量的一半。长城汽车的海外销量同比增长82.48%，达到31.6万辆，创

历史新高。长安和吉利的出口业绩也非常亮眼，显示了中国车企在国际市场上日益增强的影响力。

这些企业不仅在销售上取得了成功，还通过海外收购、投资并购及海外工厂建设等方式加速了全球布局。

比亚迪在乌兹别克斯坦建立了首个海外合资工厂，并在欧洲多国探索建厂可能性。长城已在泰国、马来

西亚、巴西、俄罗斯和巴基斯坦等国家建立了生产基地。奇瑞在阿根廷投资建厂，江淮与墨西哥合作伙

伴合资建厂，上汽则在规划在欧洲建立整车生产基地。

从出海目的地的热门程度来看，2023年，我国传统汽车出口量前十的国家分别是俄罗斯、墨西哥、比利

时、澳大利亚、沙特阿拉伯、英国、菲律宾、泰国、阿联酋和西班牙。其中，我国对俄罗斯的出口量同

比增长5倍，2023年有6个中国传统汽车品牌进入俄罗斯销量前十名。

这一系列动作标志着中国车企从单一的出口贸易向更深层次的海外经营转型，不断提升产品的本地化生

产和运营能力，同时也增强了全球市场对中国汽车产业的认知和接受度。随着这些车企体系能力的逐渐

建设，他们不仅为自己寻找到了新的增长机遇，也在全球汽车行业中占据了更加重要的位置。

传统车企扛起出海大旗，对俄罗斯出口量激增5倍
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欧洲、东南亚为中国新能源车出口核心市场

2023年，汽车出海“四小龙”上汽、奇瑞、长城和比亚迪共计出口逾270万

辆，占比超全国汽车出口总量的50%，数量庞大，不容小觑。

从出海目标市场来看，欧洲地区已连续多年成为中国新能源汽车的主要出

口目标市场。主要的出口国家包括比利时、英国、斯洛文尼亚和法国等。

2023年，中国向欧洲出口的新能源汽车总计约120.3万辆，其中约45.7万辆

销往欧洲，占中国新能源汽车总出口量的38%。这一数据反映了中国在新

能源汽车领域对欧洲市场的深入渗透和持续扩张。

在全球布局方面，中国汽车产业在北美、南美及东南亚市场的布局领先，

而在中东和非洲地区的市场布局亦日益增强。相较之下，北欧和南欧的市

场布局则显得较为有限。
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特别地，2023年数据显示，比利时和泰国是中国新能

源汽车出口的主要目的国，其中纯电车的出口量分别

达到了17.54万辆和15.59万辆。在出口市场中，泰国

和比利时新能源汽车的渗透率极高，分别达到92.3%

和80.6%。这表明，虽然比利时的新能源汽车出口量

超过泰国，但相比之下，比利时的市场渗透率仍有较

大提升空间。

从市场特点角度分析，东

南亚因接近中国及相对宽

松的进口政策而成为初出

茅庐的选择地。欧洲和北

美市场则因其高环保标准

和技术要求，成为新能源

车企的主战场。无论是传

统车企还是新能源车企，

共性的业务痛点主要包括

品牌认知度低、市场准入

门槛高、法律和环保规定

复杂以及文化和消费者偏

好差异大。

欧洲、东南亚为中国新能源汽车出口核心市场
中国汽车产业在北美和南美布局最多，其次是东南亚

中国汽车产业海外企业数量

来源 :公开资料，霞光智库 &和君联合研究绘制。
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不同的目标市场对于中国出海汽车企业人才战略及布局亦有诸多影

响，以汽车销售人才为例，深入了解全球各区域的销售人才分布情

况，对于企业而言极为重要。这不仅能帮助企业根据各自的国际扩

展目标，有针对性地招聘具备地域优势的销售人才，还能有效地优

化其在全球市场中的战略布局。

根据领英LTI数据，全球汽车销售人才主要集中在美国、中国和印度。

其中美国以显著优势领先，具有超过35万销售人才，远超其他国家。

这反映了美国在全球汽车市场的强劲影响力及其成熟的汽车销售体

系。中国和印度分别位居第二和第三，这与这两个国家庞大的人口

基数和迅速发展的汽车市场相符合，表明亚洲市场在全球汽车销售

行业中的重要性日益增加。欧洲地区的英国、德国和法国也位列前

十，显示出欧洲传统汽车强国在全球汽车销售领域的深厚基础。巴

西和墨西哥作为拉丁美洲的代表，拥有大量汽车销售人才，这突显

了拉美市场在全球汽车行业中的活跃度和潜力。

（二）中国车企热门出海目的地销售人才分布
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总的来说，全球汽车销售人才

的分布情况不仅反映了各区域

市场的规模和成熟度，还指示

了不同地区在全球汽车行业中

的战略地位。这一数据对于汽

车企业制定出海战略、优化全

球市场布局以及精准招募地域

性销售人才具有重要的参考价

值。

全球汽车销售人才所在区域TOP10

美国

中国

印度

英国

巴西

法国

印尼

加拿大

德国

墨西哥

TOP4

TOP3

TOP2

TOP1

TOP5

TOP6

TOP7

TOP8

TOP9

TOP10
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数据分析基于领英人才大数据 (LTI) 2024年 5 月数据



在全球化的大潮中，中国的传统车企和新能源车企在出海战略和模式上展

现出明显的差异。传统车企凭借悠久的历史和丰富的海外市场经验，在品

牌商誉、技术实力和渠道建设方面具有明显优势。这使得它们在国际市场

上拥有较强的竞争力和品牌影响力。然而，这些企业在面对快速变化的市

场环境时，往往在产品创新、营销策略和数字化转型方面遇到挑战，需要

不断调整战略以维持市场地位。

相比之下，新能源车企依靠前沿的技术优势和创新理念，在海外市场迅速

崛起，特别是在电动车和智能驾驶技术方面。这些企业通常更加灵活，能

够迅速响应市场变化和消费者需求。然而，新能源车企在品牌认知度、服

务体系建设和国际化人才储备方面通常还不够成熟，这些短板可能影响其

长期的国际竞争力。

总的来说，无论是传统车企还是新能源车企，它们都需要根据自身优势和

市场的具体需求，制定和优化出海策略，以实现在全球市场的持续发展和

成功。

（三）传统车企与新能源车企的出海战略差异
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中国车企出海存在

的痛点
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中国车企出海存在

的痛点

中国车企出海目的地具备多元化特点，虽然不同市场存在差异，但仍存在共性业务痛点。

其中，文化差异要求企业深入了解并适应目标市场的消费习惯和法规，进行产品和服务的本土化。此

外，企业亟需构建一个熟悉海外市场、具备跨文化沟通能力和国际化视野的人才队伍。市场准入和政

策适应也是关键，企业需要灵活应对不同国家和地区的法规、标准和市场准入门槛。

品牌认知和定位方面，由于中国汽车品牌在海外市场的认知度相对较低，企业需要加强营销和品牌建

设来提升品牌影响力。供应链和物流管理的全球化对于保证生产和分销的效率至关重要，同时技术创

新和产品差异化是保持竞争力的关键。

企业还面临贸易壁垒如欧盟的反补贴调查和美国对中国汽车进口的限制，这要求企业具备应对国际贸

易保护措施的策略。此外，核心技术的掌握、运输和关税成本、以及地缘政治和贸易政策的不确定性

都对企业的国际运营构成了挑战。资金和现金流管理也至关重要，尤其是在大规模的研发和市场扩展

阶段。企业必须有效管理资金流，确保业务的持续发展和扩张。总之，这些挑战要求中国汽车企业在

出海过程中必须采取综合性策略，以确保在全球市场中的成功和可持续发展。

（一）中国车企出海共性业务痛点

16



共性痛点 具体内容

文化差异 不同国家和地区的文化背景、消费习惯和市场法规存在差异，中国企业需要深入了解当地市场，进行产品和服务本土化。

人才 熟悉海外市场、具备跨文化沟通能力和国际化视野的人才队伍建设不足。

市场准入和政策适应 不同国家和地区的法规、标准和市场准入门槛差异较大，企业需要适应这些差异。

品牌认知和定位 中国汽车品牌在海外市场的认知度相对较低，需要通过营销和品牌建设提升品牌影响力。

供应链和物流管理 全球化的供应链管理对于保证生产和分销的效率至关重要，同时物流成本和效率也是出海企业需要重点关注的问题。

技术创新和产品
差异化

在技术快速发展的汽车行业，持续的技术创新和产品差异化是保持竞争力的关键。

贸易壁垒 反补贴调查和汽车进口禁令等贸易保护措施。

核心技术掌握 需要掌握从三电技术到操作系统、芯片等汽车核心技术。

运输和关税成本 外贸模式下，高额的关税和运输成本影响利润。

地缘政治和贸易
政策不确定性

影响汽车产业链和市场准入。

文化和市场需求差异 有待深入了解目标市场的文化和消费者需求，实现产品本地化。

资金与现金流管理 大规模的研发和市场扩展需要巨大的资金支持，现金流管理成为关键。
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在不同的出海阶段，企业面临的业务痛点存在显著差异。

在初期阶段，企业通常遇到市场调研不足和品牌定位不准确的问题，这些因素会使得企业

难以迅速适应新的市场环境。随着进入扩展阶段，产品线的适应性调整、经销商网络的构

建以及服务支持的强化成为主要挑战，这些都是确保市场扩大和业务稳定增长的关键因素。

到了成熟阶段，企业则需要在维持品牌竞争力的同时，不断进行技术创新并应对日益严格

的地方法规，这些挑战要求企业具备高度的市场敏感性和强大的创新能力。

（二）不同出海阶段的业务痛点差异

总而言之，企业在不同阶段的成功转

型和持续成长，需要根据各阶段的特

定痛点制定针对性的策略和解决方案。
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在不同的出海市场，企业所面临的痛点各不相同。在东南亚市场，企业主要的痛点在于品

牌推广和建立当地化生产基地，以适应当地市场需求并增强市场竞争力。在物流和供应链

管理方面，由于地理位置和基础设施的限制，出海东南亚市场存在一定限制。此外，东南

亚市场的售后服务和维修网络建设相对不完善，中国车企需要投入大量资源来建立和完善

售后服务体系，以提高客户满意度和品牌忠诚度。最后，东南亚部分国家的金融服务和信

贷环境不够完善，消费者购车贷款的获取难度较大，这可能影响车辆的销售和市场渗透。

相比之下，欧洲市场的企业则需专注于满足严格的环保标准和提升品牌认知度和信任度，

以符合当地高环保要求和技术导向的市场特性。欧洲市场的监管环境日益严格，如企业可

持续发展报告指令（CSRD）和企业可持续发展尽职调查指令（CSDDD）的实施，对企业和

供应链的要求极高，迫使中国车企必须遵守更为严格的环保和社会责任标准。此外，品牌

认知度和信任度的不足是一大障碍，许多欧洲消费者对中国品牌缺乏了解，且存在一定的

偏见。中国车企可以通过持续的技术创新，不断提升中国汽车品牌在欧洲市场的认知度和

信任度。

（三）不同出海市场的痛点差异
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中国车企出海存在

的痛点

在北美市场，尽管市场潜力巨大，中国企业仍面临诸多挑战。首先，北美市场竞争异常激烈，拥有特

斯拉（Tesla）、福特（Ford）和通用（General Motors）等强大且成熟的本地品牌，这些品牌在技术、

市场营销和消费者忠诚度方面都占据优势。其次，北美的法律法规监管极为严格，涉及安全、环保和

排放等多个方面，中国企业需要投入大量资源确保产品符合这些高标准。此外，地缘政治和贸易政策

不确定性导致北美市场准入门槛较高，2023年4月，美国发布了《通胀削减法案》的具体规定，明确了

哪些电动汽车有资格获得税收抵免资格。从2024年起，如果电动汽车使用了“受关注外国实体”（即

FEOC，如中国、俄罗斯、朝鲜和伊朗）生产的电池组件，它们将不再有资格享受税收抵免。此外，从

2025年开始，含有这些国家生产或组装的关键矿物的电动汽车也将失去税收抵免资格。这意味着，使

用中国制造电池组件的电动车型将不再获得税收优惠，迫使中国车企进入北美市场需要进行大量的前

期投资。同时必须克服品牌认知度和信任度不足的问题，为此需要进行市场调研、品牌推广、销售网

络建设和售后服务体系建设。

而在非洲市场，基础设施不完善，尤其是道路条件，这对车辆的耐用性和售后服务提出了更高的要求。

此外，许多地区缺乏足够的维修设施和专业技术人员，导致售后服务难以跟上，影响了客户的满意度

和品牌忠诚度。同时，非洲市场的物流和供应链管理由于地理和基础设施的限制而面临挑战。非洲大

陆幅员辽阔，各国之间的交通运输不够便利，跨境物流成本高且效率低下。企业需要进行详细的风险

评估和制定应对策略，以确保零部件的及时供应和车辆的高效配送。这不仅涉及到物流成本的控制，

还包括供应链的稳定性和可靠性，确保能够及时满足市场需求。
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在全球市场中，不同发展程度的市场对中国汽车企业提出了不同的挑战。

在欧美等发达市场，产品技术标准的要求较高，市场竞争激烈，这要求

中国企业不仅要突破技术壁垒，还需在品牌竞争中占有一席之地。这些

市场对产品性能和品牌形象的要求尤其严苛，企业必须提供高质量的产

品并建立强大的品牌识别度。

另一方面，在非洲、南美洲等新兴市场，由于基础设施较为薄弱且售后

服务不完善，中国企业则面临着成本控制和服务网络建设的双重挑战。

这些市场更注重产品的价值和售后服务的可靠性。因此，企业进入这些

市场时，需要特别关注成本效益和服务网络的构建，以满足当地消费者

的需求。总体而言，无论是面向发达市场还是新兴市场，中国企业都必

须精确定位市场需求，制定相应的策略来应对不同的市场痛点。

总体而言，不同市场的特定需求和挑战要求企业制定灵活多变的策略，

以确保在全球化进程中的成功和可持续发展。
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汽车行业销售人才

招聘痛点及不同地

区画像

04



针对以上业务痛点分析，我们不难发现，对中国汽车企业而言，成功出海

的关键之一在于拥有国际视野和专业技能的销售人才。

首先，销售与市场拓展能力是推动业务增长的核心，涉及销售、新业务开

发、运营、市场营销以及渠道建设和变革。此外，品牌建设能力和市场定

位能力的加强，能够有效提升品牌在全球市场的影响力和竞争力。

其次，由于行业具有高技术性质，汽车行业销售人才有别于其他行业的销

售人才，需要具备汽车出海专业知识，其中不仅包括对汽车与机械技术以

及汽车专业知识的了解，还需对企业合规方面高度了解，特别是在新能源

汽车领域，销售人员还需深入理解国际环保法规和新能源技术，以便准确

向客户传达产品的技术优势和环保价值。这些知识基础确保了销售人员能

在国际市场中有效地沟通产品优势和技术细节。

接着，优秀的客户服务能力是建立和维持客户关系的关键，包括提升客户

满意度、提供优质的消费者服务以及高效的售后服务。

（一）人才应对出海痛点：全球销售人才技能需求分析及招聘挑战
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此外，跨文化技能对于在不同文化背景下的成功运营至关重要，这包括外

语能力、跨文化交流技巧、国际化视野的培养，以及对国际市场适应性和

国际市场知识的掌握。这些能力帮助销售人员在多元化的市场环境中更好

地理解、适应并成功运作。

最后，全球化汽车销售人才还需要具备管理能力，其中涵盖销售管理、销

售流程管理、客户关系管理和全球化管理。精通这些管理技能能够确保销

售团队的高效运作和战略目标的实现。

综上所述，领英提出，汽车行业销售人才在全球化市场中的成功不仅依赖

于深厚的专业技术知识和高效的管理能力，还需具备出色的客户服务和跨

文化交流能力，以及灵活的市场适应性和创新的市场拓展策略。通过全面

提升这些技能，销售人员可以在日益复杂和竞争激烈的国际市场中占据有

利地位。
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汽车行业销售人才需要的出海/全球化技能

销售与市场

拓展能力

销售 市场营销 品牌建设能力

新业务开发 渠道建设能力 市场定位能力

运营 渠道变革能力

汽车出海专业知识

汽车技术/汽车机械技术

汽车专业知识

企业合规

客户服务

客户满意度

消费者服务

售后服务

跨文化技能

外语能力 跨文化交流

国际化视野 国际市场适应性

国际市场知识

销售管理 销售流程管理

全球化管理 客户关系管理

管理能力
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在全球化的背景下，汽车行业在海外市场招聘销售人才时面临诸多挑战。首先，人才资源有限。随着技

术的快速发展，销售人员需要具备较强的技术理解能力，以便更好地向客户介绍和销售新产品。然而，

在目标市场中，具备跨文化沟通能力和行业知识的人才可能有限，这无疑增加了招聘的难度。

其次，薪资期望差异是另一个显著挑战。不同国家和地区的薪资水平和福利待遇存在较大差异，招聘部

门需要在公司预算与当地市场的薪资期望之间找到平衡点，确保吸引和留住优秀人才。

用人需要合法合规也是招聘过程中必须重视的方面。不同国家和地区的劳动法和招聘法规各不相同，招

聘部门必须确保招聘过程中的合法合规性，以避免可能的法律风险。这不仅关系到公司的声誉，也直接

影响到招聘工作的顺利进行。

竞争激烈是不可忽视的现实。其他跨国公司也在争夺优秀的销售人才，导致人才市场竞争异常激烈。面

对这种情况，如何制定有效的招聘策略，吸引并留住顶尖销售人员，成为招聘部门的一个重要课题。

文化适应性问题同样不容忽视。确保招聘的销售人才能够适应公司文化和目标市场的文化差异，避免因

文化冲突导致的人员流失或工作效率下降，是招聘工作的一个重要环节。只有具备良好文化适应性的销

售人才，才能在多元化的环境中发挥最佳工作状态。

汽车行业海外市场销售人才招聘挑战
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综合以上挑战，招聘部门需要制定全面且有效的招聘策略，以吸引并留住符合要求的

优秀销售人才，为公司的海外市场拓展提供有力支持。这包括加强对目标市场的研究

和分析，优化招聘流程，提供有竞争力的薪酬福利方案，并通过持续的培训和职业发

展机会，提高员工的技能水平和工作满意度。此外，招聘部门可以通过了解全球汽车

行业人才画像，例如全球销售人才的技能掌握、教育背景、行业流动以及销售主管人

才特征等，实现有针对性地吸纳优质销售人才。

这些策略对于中国车企构建国际化竞争力和实现长远发展战略至关重要。

27
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领英LTI人才大数据反映出，随着市场竞争的加剧和消费者需求的变化，全球销售人员的热门

技能及增长技能，既包含传统的销售与营销专业技能，更囊括了技术适应能力、客户关系与

体验管理以及推进数据驱动的销售。而且全球汽车行业销售人才的技能需求正在向更广泛的

商业、客户服务能力和行业内乃至跨行业的知识技术扩展。新时期，汽车销售不再仅仅是简

单的产品推广，而是需要综合运用管理、技术、客户关系和市场策略等多方面的能力。

28数据分析基于领英人才大数据 (LTI) 2024年 5 月数据

全球汽车行业销售人才热门技能TOP20

汽车技术/汽车机械技术

销售管理

客户满意度

消费者服务

汽车销售

销售流程管理

汽车专业知识

新业务开发

全球汽车行业销售人才增长技能TOP10

学习

运营

商业技能

客户支持

活动组织

产品知识

客户关系管理

客户体验

+130.4%

+126.5%

+117.1%

+111.4%

+108.9%

+99.1%

+94.1%

+91.5%

TOP1-10热门技能 TOP10增长技能 同比增速TOP11-20热门技能

运营

会计

客户关系管理

B2B

制造业

客户保留

工程

库存管理

销售运营

销售与市场营销

销售服务

销售策略

财务

分析技能

+90.2%

+84.2%



全球汽车
行业销售
人才毕业
院校与专
业TOP10

安纳多卢大学

凤凰城大学

瓦尔加斯管理学院

德里伯根国际汽车学院

圣保罗大学

埃斯塔西奥大学

蒙特雷科技学院

德里大学

萨维特里拜·珀勒浦那大学

安汉格拉教育

工商管理

市场营销

商业/贸易

机械工程

经济学

汽车技术/汽车机械技术

商业、管理、市场营销及相关支持服务

金融学

会计学

市场营销管理

TOP4

TOP3

TOP2

TOP1

TOP5

TOP6

TOP7

TOP8

TOP9

TOP10

TOP10专业TOP10院校
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数据分析基于领英人才大数据 (LTI) 2024年 5 月数据

根据领英LTI数据，全球汽车行业销售人才的专业以商业管理、市场营销以及机

械工程等专业为核心。由于市场对具备强大商业洞察能力和市场策略设计能力

的人才需求度较高，同时行业内技术快速发展和新产品不断推出，技术理解能

力在汽车行业销售中的重要性尤为突出。



近一年全
球汽车行
业人才流
动行业
TOP10

零售汽车

零售

信息技术服务与咨询

金融服务

软件开发

银行业

房地产

工业机械制造

卡车运输

批发

零售

零售汽车

信息技术服务与咨询

软件开发

金融服务

银行业

房地产

卡车运输

工业机械制造

批发

TOP4

TOP3

TOP2

TOP1

TOP5

TOP6

TOP7

TOP8

TOP9

TOP10

TOP10流入行业TOP10流出行业
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数据分析基于领英人才大数据 (LTI) 2024年 5 月数据

领英LTI数据显示，从全球汽车行业销售人才的行业流动来看，近一年全球汽车行业人才

行业主要流入和流出行业均为零售汽车、零售和信息技术服务与咨询行业，汽车行业销

售人才在向技术密集和服务导向的行业流动中表现出较强的趋势，且整体处于人才净流

入，尤其吸引了来自IT服务与咨询、软件开发领域的销售人才，同时金融服务等行业销售

人才亦流向汽车行业，人才流动活跃且竞争激烈。



流出行业 流入行业
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值得一提，领英LTI反映出，全球汽车行业销售主管人才主要集中于

美国、中国和印度。他们主要具备汽车技术、销售管理和新业务开

发等热门技能。在他们所具备的技能中，增长最迅速的前三项技能

为商业、运营和销售市场营销。与全球汽车行业的普通销售人才相

比，销售主管人才具备更强的战略思维能力，能够从全局出发，制

定长期的发展规划，确保企业在竞争激烈的市场中保持领先地位。

全球汽车行业销售主管人才画像

总的来说，汽车企业在拓展海外市场时，必须精心策划

和执行其人才招聘策略，确保能够克服这些挑战，招募

到能够在多变的国际市场中成功适应的销售专才。



为了实现全球化目标，出海的中国汽车企业必须招聘具备正确技能的合适

人选，填补有限的新职位空缺，构建一个强大、高效、富有战略远见的销

售团队。这样的团队能够在不断变化的国际市场中把握机遇，持续创新，

不断前进，为企业在国际化道路上注入动力。因此，深入了解热门出海目

的地汽车销售人才显得尤为重要，以此确保能招聘到适应当地市场需求的

合适人才。通过领英LTI的数据分析，为出海的中国车企提供了出海目的地

销售人才的特征洞察。

（二）热门出海地区汽车销售人才画像

东南亚市场

东南亚汽车行业销售人才区域分布TOP5

印度尼
西亚

TOP1
菲律宾

TOP2
马来西亚

TOP3
越南

TOP5
泰国

TOP4

数据分析基于领英人才大数据 (LTI) 2024年 5 月数据
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印尼和菲律宾是东南亚汽车行业销售人才的主要来源地。印尼凭借其庞大的人

口和快速增长的汽车市场，培养了大量销售人才。菲律宾则以其高水平的英语

能力和客户服务技能，成为跨国汽车公司的重要人才来源。

东南亚汽车行业

销售人才专业

TOP5

工商管理与管理TOP1

市场营销TOP2

机械工程TOP3

会计及相关服务TOP4

会计TOP5

东南亚汽车行业

销售人才毕业院

校TOP5

玛拉工艺大学TOP1

必努斯大学TOP2

帕加加兰大学TOP3

古纳达玛大学TOP4

印度尼西亚大学TOP5

74.2%学士学位

14.8%硕士学位

7.0%工商管理硕士（MBA）

东南亚汽车行业销售人才学位分布TOP3

学位 占比
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玛拉工艺大学和印度尼西亚大学是东南亚汽车行业销售人才的重要培养基地。玛拉工

艺大学以其强大的工艺和工程学科著称，培养了大量技术与销售结合的人才。印度尼

西亚大学则以其综合性和高质量教育，提供了广泛的商业和管理课程，培养了适应市

场需求的销售人才。工商管理与管理和市场营销是东南亚汽车行业销售人才的主要专

业背景。这些专业为人才提供了丰富的商业理论和实践技能，使他们能够有效地进行

市场分析、客户管理和销售策略制定。学士学位持有者占74.2%，是东南亚汽车行业销

售人才的主力军。

东南亚汽车行业销售人才主要流向美国、

新加坡和澳大利亚，这些国家提供了更高

的职业发展机会和更优越的生活条件，吸

引了东南亚高素质销售人才的流动。而东

南亚汽车行业从美国、新加坡和日本流入

的销售人才，其中美国人才带来了先进的

销售技巧和市场战略，帮助东南亚企业提

升竞争力和市场份额；新加坡人才在国际

业务和高效管理方面的经验，为东南亚市

场提供了宝贵的技能和知识，促进了当地

汽车行业的发展；日本销售人才流入东南

亚，帮助本地企业提高产品质量和客户服

务水平，同时推动技术创新和市场拓展。

东南亚汽车行业销售人才行业流动情况TOP5

流出国家 流入国家

美国

新加坡

日本

印度

英国

美国

新加坡

印度

澳大利亚

日本
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银行业

零售汽车

房地产

金融服务

零售业

银行业

零售业

科技、信息和媒体

软件开发

流出行业 流入行业

互联网市场平台

东南亚汽车行业销售人才行业流动情况TOP5 东南亚汽车行业销售人才主要流向银行业、房地

产和零售业，这些行业对销售和客户服务技能的

高需求，使得这些人才能够在新领域中继续发挥

他们的专业优势，促进企业的业务发展和市场扩

展。互联网市场平台、零售业和科技、信息和媒

体行业的销售人才流入东南亚汽车行业，为该行

业带来了数字营销、客户服务和技术创新的宝贵

经验和技能，促进了市场的现代化和竞争力提升。

这些跨行业的人才流动，为东南亚汽车市场的持

续发展提供了强大的支持。

汽车
技术

销售
管理

销售与市
场营销

消费者
服务

战略
营销

运营 汽车
销售

销售
运营

客户
满意度

数字
营销

TOP1 TOP2 TOP3 TOP4 TOP5 TOP6 TOP7 TOP8 TOP9 TOP10

东南亚销售人才热门技能TOP10

从东南亚汽车行业销售人才热门技能来看，优质的消费者服务和提升客户满意度

的能力对于提高品牌忠诚度至关重要。特别是在售后服务和维修网络建设相对不

完善的情况下，良好的消费者服务可以弥补售后体系的不足，提升客户体验。
35
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此外，优秀的运营能力能够优化物流和供应链流程，降低成本，

提升供应链效率和稳定性。运营技能有助于解决地理位置和基

础设施带来的限制，提高企业的整体运营效率。

学习能力

警务管理

行政协助

客户体验

分析技能

商业分析

活动策划

商业分析

金融服务

售后服务

东南亚汽车行业销售人才一年内的增长技能TOP10

TOP1

TOP2

TOP3

TOP4

TOP5

TOP6

TOP7

TOP8

TOP9

TOP10

+266.0%

+100.0%

+95.7%

+88.7%

+78.2%

+76.3%

+73.8%

+70.3%

+69.9%

+69.5%

技能 同比增速

从东南亚汽车行业销售人才一年内的增长技能

来看，提升客户体验的能力和售后服务是提高

客户满意度和品牌忠诚度的关键。在售后服务

和维修网络建设不完善的情况下，通过关注客

户体验，可以弥补售后服务的不足，增强客户

对品牌的信任和满意度。

由于东南亚部分国家的金融服务和信贷环境不

够完善，消费者购车贷款的获取难度较大。金

融服务技能有助于销售人才为客户提供灵活的

融资和贷款方案，降低购车门槛，促进车辆销

售和市场渗透。
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78%

22%

男性 女性

欧洲汽车行
业销售人才
性别分布

欧洲市场

在欧洲汽车行业销售人才的性别分布中，男性明

显占据主导地位，占比达到78%，而女性则较少，

仅占22%。这一数据反映了汽车行业在性别多样性

方面仍存在较大的不平衡。

关于欧洲汽车行业销售人才的区域分布，主要集

中在英国、法国和德国。这些国家在欧洲汽车市

场中扮演着关键角色，不仅因为它们具有较大的

国内市场需求，还因为这些国家拥有强大的汽车

制造背景和销售网络。特别是德国，作为全球知

名的汽车制造大国，其市场对销售人才的需求尤

为显著。而英国、法国、意大利和西班牙也分别

因其独特的市场需求和汽车文化，成为销售人才

的重要集散地。

TOP4

TOP5

TOP2

TOP3

TOP1 英国

法国

德国

意大利

西班牙

欧洲汽车行业销售人才区域分布TOP5
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欧洲汽车行业销

售人才专业TOP5

工商管理与管理TOP1

市场营销TOP2

商业/商务TOP3

会计TOP4

会计及相关服务TOP5

欧洲汽车行业销

售人才毕业院校

TOP5

IVA德里贝亨
商学院TOP1

都灵大学TOP2
德国埃森经济管理
应用技术大学TOP3

都灵理工大学TOP4

挪威商学院TOP5

41.8%学士学位

36.9%硕士学位

10.7%工商管理硕士（MBA）

欧洲汽车行业销售人才学位分布TOP3

学位 占比

在欧洲汽车行业销售人才的毕业院校中，以IVA德里贝亨商

学院、都灵大学和德国埃森经济管理应用技术大学毕业为

主。这些院校的共同特点是强调商业和技术教育，尤其是

都灵大学和都灵理工大学，这两所位于意大利的高校不仅

提供商业教育，还强调工程和技术，这对汽车行业尤为重

要。销售人才的专业背景主要集中在工商管理与管理、市

场营销和商业/商务等领域。主要学位以学士学位和硕士学

位为主。
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从流出情况来看，美国、阿联酋和印度

等国家的销售人才流向欧洲汽车市场，

主要是为了寻求更高的薪资、更好的职

业发展机会和技术创新环境。从流入情

况来看，欧洲汽车销售人才主要来自美

国、印度和南非，欧洲市场的成熟度和

高标准吸引了这些国家的高素质人才，

推动了市场的多元化和创新发展。

欧洲汽车行业销售人才国际流动情况TOP10

流出国家 流入国家

美国

印度

南非

阿拉伯联合酋长国

巴基斯坦

美国

阿拉伯联合酋长国

印度

中国

澳大利亚

39

数据分析基于领英人才大数据 (LTI) 2024年 5 月数据



欧洲汽车行业销售人才行业流动情况TOP5

流出行业 流入行业

零售

汽车零售

信息技术服务
与咨询

房地产

批发

TOP1

TOP2

TOP3

TOP4

TOP5

汽车零售

零售

信息技术服务
与咨询

金融服务

批发

TOP1

TOP2

TOP3

TOP4

TOP5

从欧洲汽车行业销售人才行业流动

情况来看，欧洲汽车行业销售人才

主要流向零售、汽车零售和批发行

业，同时也从这些行业流入。这表

明这些行业对汽车销售技能的高度

需求，同时也反映了销售人才在这

些行业之间的频繁流动。这种双向

流动性不仅提升了各行业的销售能

力和客户服务水平，也促进了行业

间的经验和技能共享。
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41

从欧洲汽车行业销售人才热门技能来看，深入了解汽车技术和汽车专业知识是销售

人员的基础能力，尤其在欧洲市场，消费者对技术和环保性能的要求很高。掌握汽

车技术有助于销售人员更好地向客户传达产品的环保优势和技术创新，从而提升品

牌认知度和信任度。

此外，在品牌认知度和信任度较低的情况下，消费者服务和提升客户满意度的能力

尤为关键。通过提供卓越的客户服务和售后支持，可以增强客户对品牌的信任，从

而逐步建立品牌忠诚度。

同时，在欧洲市场，面对CSRD和CSDDD的严格要求，B2B技能有助于建立稳固的商

业伙伴关系，确保供应链的可持续性和合规性。

汽车
技术

销售
管理

汽车专业
知识

客户满
意度

B2B 汽车
销售

销售
流程

新业务
开发

商业 消费者
服务

TOP1 TOP2 TOP3 TOP4 TOP5 TOP6 TOP7 TOP8 TOP9 TOP10

欧洲汽车行业销售人才热门技能TOP10
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从欧洲汽车行业销售人才一年内的增长技能来看，运营

技能的增长反映了企业在优化供应链和提高效率方面的

需求。面对欧洲严格的环保标准和高昂的运营成本，提

升运营管理能力可以帮助中国车企更有效地管理资源，

降低成本，确保供应链的可持续性和合规性。

其次，商业技能的增长表明企业对市场策略和商业模式

创新的重视。中国车企需要通过创新的商业策略来提高

品牌认知度和市场占有率，以应对欧洲消费者对品牌的

偏见和信任度不足的问题。

同时，在品牌认知度较低的情况下，优质的客户支持、

客户体验，良好的客户忠诚度，以及维护客户关系的能

力至关重要。通过增强客户支持技能，销售人才可以提

供更好的售后服务和技术支持，提升客户满意度和品牌

忠诚度，逐步建立市场信任。

运营

商业

客户支持

客户体验

客户忠诚度

活动

客户关系

汽车技术

分析技能

销售策略

欧洲汽车行业销售人才一年内的增长技能TOP10

TOP1

TOP2

TOP3

TOP4

TOP5

+131.5%

+107.1%

+92.1%

+79.0%

+78.5%

+74.0%

+73.0%

+70.7%

+67.8%

+60.8%

技能 同比增速

TOP6

TOP7

TOP8

TOP9

TOP10
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北美市场

81%

19%

北美销售人才性别

男 性

女 性

北美汽车行业销售人才中，男性占81%，女性占19%，显示出明显的性别不

平衡。在区域分布上，美国和加拿大是主要来源国，因其成熟的市场和丰

富的资源吸引了大量销售人才。墨西哥则凭借其快速发展的汽车制造业和

市场需求，成为销售人才的重要来源地。这些国家的销售人才在北美市场

中发挥了关键作用，推动了行业的发展和创新。

TOP4

TOP5

TOP2

TOP3

TOP1 美国

加拿大

墨西哥

波多黎各

危地马拉

北美行业销售人才区域分布TOP5
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北美汽车行业
销售人才毕业院校TOP5

菲尼克斯大学

密歇根州立大学

蒙特雷科技大学

乔治亚学院

诺斯伍德大学

TOP1

TOP2

TOP3

TOP4

TOP5

北美汽车行业
销售人才专业TOP5

工商管理与管理

市场营销

商业/商务汽车

机械技术/技师

通识教育

TOP1

TOP2

TOP3

TOP4

TOP5

64.4%学士学位

16.1%副学士学位

10.4%工商管理硕士（MBA）

北美汽车行业销售人才学位分布TOP3

学位 占比

在北美汽车行业销售人才中，主要毕业院校如菲

尼克斯大学和密歇根州立大学为市场提供了大量

人才，这些人才以工商管理、市场营销专业和商

业/商务汽车专业为主。学位分布情况来看，学士

学位占64.4%，显示出高等教育在该领域的重要性。

总体来看，这些因素共同推动了北美汽车销售行

业的专业化和技能多元化。
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北美汽车行业销售人才主要流出国家包括

中国、英国和加拿大等国家。北美人才流

向中国是为了抓住其快速增长的市场机会，

利用其广阔的发展空间和需求。英国作为

欧洲重要市场，吸引北美人才前往，以其

国际经验和先进销售技巧推动当地市场发

展。加拿大与北美市场紧密相连，人才流

动频繁，因其稳定的职业环境和市场机会

吸引北美人才。

北美汽车行业销售人才行业流动情况TOP5

流出国家 流入国家

巴西

英国

加拿大

印度

墨西哥

中国

英国

加拿大

印度

德国

与此同时，北美汽车行业销售人才主要从英国、加拿

大和墨西哥流入。英国人才因北美市场的高薪资和职

业发展机会而流入，带来了丰富的国际经验和销售技

巧。加拿大人才由于地理和文化接近，能够快速适应

并推动北美市场发展，特别是在跨境销售和客户管理

方面。墨西哥作为北美自由贸易区的一部分，其人才

因地理便利和经济联系紧密，带来了制造和销售方面

的经验，促进了北美市场的创新和增长。
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北美汽车行业销售人才行业流动情况TOP5

流出行业 流入行业

零售汽车

零售业

软件开发

卡车运输

零售服装和时尚

TOP1

TOP2

TOP3

TOP4

TOP5

零售汽车

零售业

软件开发

卡车运输

金融服务

TOP1

TOP2

TOP3

TOP4

TOP5

北美汽车行业销售人才流向的主要行

业包括零售汽车、零售业和软件开发

等行业。其中，零售业吸引了大量汽

车销售人才，因为他们具备的销售技

巧和客户服务经验在零售领域也非常

重要。软件开发行业吸引汽车销售人

才，主要是因为他们能够利用技术销

售和解决方案销售的技能。金融服务

行业则看重汽车销售人才的财务分析

能力和客户关系管理经验，这些都能

够提升金融产品的推广和销售效果。

北美汽车行业销售人才主要从零售汽车、零售业和软件开发等行业流入。

零售业的销售人才具备强大的客户服务和销售技巧，这些技能在汽车销售

中同样重要。软件开发行业的人才带来了技术销售和解决方案销售的专业

知识，帮助推动汽车行业的数字化和技术创新。卡车运输行业的销售人才

则熟悉物流和供应链管理，这对汽车销售中的车辆分销和交付至关重要。
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从北美汽车行业销售人才热门技能来看，由

于北美市场对汽车技术要求很高，尤其是在

安全、环保和排放标准方面，了解先进的汽

车技术并具备汽车销售能力有助于销售人才

向客户展示产品的技术优势和符合北美严格

标准的能力，提升品牌认知度和信任度。

此外，具备账户管理和库存管理能力可以帮

助企业控制成本，提高财务透明度和效率，

确保在进入北美市场时的投资回报。

汽车
技术

销售
管理

客户满意
度

消费者
服

汽车
销售

销售
流程

账户管
理（会计）

库存
管理

客户
保持

新业务
开发

TOP1 TOP2 TOP3 TOP4 TOP5 TOP6 TOP7 TOP8 TOP9 TOP10

北美汽车行业销售人才热门技能TOP10

注重细节

汽车专业知识

学习能力

运营

客户支持

活动策划

定量分析

销售策略

产品知识

客户体验

北美汽车行业销售人才一年内的增长技能TOP10

TOP1

TOP2

TOP3

TOP4

TOP5

TOP6

TOP7

TOP8

TOP9

TOP10

+436.3%

+196.2%

+182.7%

+169.6%

+168.7%

+168.2%

+165.7%

+147.0%

+142.9%

+129.0%

技能 同比增速
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从北美汽车行业销售人才一年内的增长技能来看，北美市场的

法律法规和标准极为严格，涉及到安全、环保和排放等多个方

面。注重细节的技能可以帮助销售人员确保所有流程和产品细

节都符合当地严格的法规要求，从而避免法律风险，提升客户

对产品的信任。

由于北美市场变化快且竞争激烈，销售人才还需要具备强大的

学习能力，以迅速适应新的市场环境、法规和技术要求。这有

助于持续提升销售团队的专业水平和应对能力。

另外，深入了解汽车技术和产品特性是应对北美市场技术要求

高的重要能力。具备汽车专业知识和产品知识的销售人才可以

更有效地向客户展示产品的技术优势，证明其符合北美严格的

安全和环保标准。

48



非洲市场

75%

25%

非洲销售人才性别

男 性

女 性

TOP4

TOP5

TOP2

TOP3

TOP1 南非

埃及

摩洛哥

尼日利亚

肯尼亚

非洲行业销售人才区域分布TOP5非洲地区作为一个

潜力巨大的汽车销

售市场备受关注。

然而，要在非洲市

场取得成功，并非

易事，除了产品本

身的竞争力外，高

素质的销售人才更

是至关重要。因此，

了解非洲地区汽车

销售人才的画像，

成为中国车企开拓

海外市场的关键一

步。根据领英LTI数

据分析，将揭示非

洲的汽车行业销售

人才画像。

在非洲汽车行业销售人才性别分布方面，男性占据了主导地位，

占到了总销售人才的75%，而女性只占25%。这一分布可能反映

了汽车行业在非洲依然存在的性别差异。在地区分布上，非洲汽

车行业销售人才主要集中在南非、埃及、摩洛哥等国家。这些国

家不仅拥有较为成熟的汽车市场，还具有良好的教育和培训体系，

培养出高素质的销售人才。
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非洲汽车行业
销售人才毕业院校TOP5

南非大学

艾因·夏姆斯大学

开罗大学

戴美琳学院

约翰内斯堡大学

TOP1

TOP2

TOP3

TOP4

TOP5

非洲汽车行业
销售人才专业TOP5

工商管理与管理

市场营销

商业/商务汽车

会计

会计及相关服务

TOP1

TOP2

TOP3

TOP4

TOP5

57.4%学士学位

23.0%副学士学位

11.6%工商管理硕士（MBA）

非洲汽车行业销售人才学位分布TOP3

学位 占比 从教育背景来看，销售人才主要来自南非大学、

艾因·夏姆斯大学、开罗大学、戴美琳学院和约翰

内斯堡大学等提供相关专业教育的知名高等学府。

他们主要学习的专业以工商管理与管理为主。主

要学位以学士学位为主。
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从人才国际流动情况来看，在流出国方面，英

国和美国是最主要的目的地，而在流入国方面，

美国和英国同样位居前列，这可能反映了英语

国家在汽车销售领域的高度活跃。此外，新西

兰、德国、澳大利亚等国家也在流出和流入国

之间占据重要位置，表明了非洲汽车销售人才

多元化的国际流动性。

非洲汽车行业销售人才行业流动情况TOP5

流出国家 流入国家

美国

英国

德国

澳大利亚

新西兰

英国

美国

新西兰

德国

澳大利亚

非洲汽车行业销售人才行业流动情况TOP5

流出行业 流入行业

工业

零售汽车

零售

金融服务

电信

TOP1

TOP2

TOP3

TOP4

TOP5

零售汽车

零售

IT服务与咨询

银行业

汽车和零部件批发

TOP1

TOP2

TOP3

TOP4

TOP5

行业流动情况分析显示，销售人才主

要从零售汽车、零售、IT服务与咨询

等行业流出，并流入到工业、零售汽

车、零售等行业。这种流动性揭示了

跨行业技能的转移和职业发展的多元

化趋势。
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从非洲汽车行业销售人才热门技能来看，非洲市场的不完善基础设施要求车辆具备更高

的耐用性。掌握汽车技术能够帮助销售人员更好地了解和解释车辆的耐久特性和技术优

势，从而满足客户对于高耐用性车辆的需求。

除了技术方面的要求，在基础设施和专业技术服务不足的环境中，提升客户满意度尤为

关键。销售人员需要掌握如何通过优质的客户服务和有效的问题解决策略来保持客户的

满意和忠诚。

此外，销售与市场营销技能对于品牌忠诚度和客户满意度的提升至关重要。通过有效的

市场营销策略和销售技巧，可以更好地推广产品的优势，尤其是在售后服务和车辆耐用

性方面的优势，以吸引和保留客户。

同时，在物流和供应链管理面临挑战的市场环境中，销售运营的能力尤为重要。销售人

才需要了解如何管理和优化供应链，确保零部件和产品的及时供应，从而提升整体的销

售效率和客户满意度。

汽车
技术

销售
管理

消费者
服务

客户
满意度

销售与市
场营销

汽车
销售

销售
流程

新业务
开发

销售
运营

汽车专
业知识

TOP1 TOP2 TOP3 TOP4 TOP5 TOP6 TOP7 TOP8 TOP9 TOP10

非洲汽车行业销售人才热门技能TOP10
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从非洲汽车行业销售人才一年内的增

长技能来看，在非洲市场中，维修设

施和专业技术人员的缺乏导致售后服

务跟进困难，这使得客户服务管理成

为一个重要的增长技能。销售人员需

要有效管理客户期望和售后服务，以

确保客户满意度和提升品牌忠诚度。

增强客户关系管理技能能够帮助销售

人员在复杂的市场环境中维持持久的

客户联系，尤其是在物流和供应链的

挑战可能导致服务延迟时，良好的客

户关系可以缓解客户不满。

注重细节

学习能力

客户服务管理

活动策划

客户关系

产品知识

客户支持

运营管理

客户忠诚度

行政协助

非洲汽车行业销售人才一年内的增长技能TOP10

TOP1

TOP2

TOP3

TOP4

TOP5

TOP6

TOP7

TOP8

TOP9

TOP10

+461.4%

+199.6%

+163.7%

+137.6%

+133.1%

+129.9%

+128.1%

+125.6%

+104.8%

+95.9%

技能 同比增速
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对产品的深入了解尤为重要，尤其是在非洲市场，车辆需要适应复杂的道

路和环境条件。销售人员通过提供准确的产品信息和展示车辆如何满足特

定需求，能够更有效地销售和推广汽车。

在技术支持设施稀缺的环境中，强化客户支持能力对于应对销售后的客户

疑问和问题至关重要。这不仅关系到即时解决问题，也涉及长期的客户满

意和信任建立。

非洲市场的物流和供应链挑战需要销售人才具备有效的运营管理技能，以

优化供应链，确保零部件和产品的及时配送，降低物流成本。

这些技能的增长反映了非洲汽车行业销售人才为应对市场挑战而做的适应

和准备，突出了在基础设施薄弱和市场复杂多变的环境下，重视客户服务

和运营效率的重要性。通过提升这些技能，销售人才能更好地满足非洲市

场的具体需求和挑战。
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领英汽车行业全球

销售人才招聘&学习

全流程解决方案

05
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通过组织技能gap的识别、

获取和升级，实现中国全

球化企业的组织灵活性，

提升组织效能，以实现业

务的持续增长。

模型核心任务

领英中国企业全球化

人才管理5步模型
LinkedIn 5 steps Go-global Talent Management 

Model

关键词

技能

技能将成为未来

职场的流通货币

灵活性

灵活性是中国企业的

独特竞争力，灵活性

将帮助组织快速适应

不断 变 化的 外 部 环

境，实现持续增长

Businessleader

业务领导

Key stakeholders

核心相关方
Peoplemanager

管理者 人力资源

HR

TA

招聘

L&D

学习与发展

OD

组织发展

一站式全链路生态产品

十亿会员海外人才市场全覆盖
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人力资源
业务目标

LTI大数据
分析

Go-global

业务目标

问题识别

Acquisition

人才获取

Succession

继任者计划

Measure

评估

Planning

计划

Talent pool

人才库

准确高效获得全球顶尖人才

通过AI加持的领英人才解决方案，

在全球范围内高效招聘具备此技

能的优秀人才：

Awareness品牌认知度，面向全

球受众的雇主品牌建设：领英

企业招聘专版Company page

全球最大的招聘网络：领英企

业招聘账号

Build pipeline完备的招聘流程，

Attract the right candidate精准吸

引

Promote a job职位推广，AI加持

的精准推送：职位发布栏Jobs

升级的数据看板L&D：通过职位

指南、技能认证和查看内部职

位等新指标，将学习者参与度

与职业发展联系起来

此处可引入第三方的评估体系

在人才库中挑选高潜人员，进

行全球人才战略储备

通过领英学习解决方案持续升

级相关技能

继任者计划通过考核，成功出
池

Guide

指引

Develop

发展

Connect

连接

个性化学习计划

AI智能导师赋能的

个性化学习体验

精准匹配内部职位

标记对内部职位感

兴趣的员工

锁定内部岗位

职位技能指南

人才分布

人才存量

人才画像

竞品公司人才

技能图谱

获得前瞻性洞察

基于领英大数据洞察

LTI获得如下信息：

2

3

4

5

Skills

获取

Skills gap

识别

Skills

培养

通过

测试

职位指南

Career development  

TA与L&D互相Benefit

Internal mobility

降本增效

挑
选
高
潜
人
员

Development

人才培养

Skills

再升级

组织效能

提升

完成此业务目标需要涉及

哪些核心部门/核心人员

出海不同区域的人才差异

化及趋势

完成此业务目标需要哪些

核心技能

Identify

1

提升组织竞争力

轻松应对未来挑战

可量化的投入产出

请带入具体业务场景
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基于上文提到的全球汽车行业销售技能图谱，以及全球化发展销

售需求与痛点分析，我们可以根据领英“中国企业全球化人才管

理5步模型”，依托全球10亿+人才库，通过领英大数据洞察

（LTI）、领英AI赋能的招聘产品以及领英学习（LinkedIn Learning）

等 ，帮助企业制定和落实以技能为导向的人才规划、吸引、招聘、

发展与保留战略，高效助力企业全价值链人才管理。

联系领英
获取全球化人才解决方案
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LTI 获取前瞻性洞察

通过 LTI 数据洞察，进行人力目标的拆解：

外部招聘和内部培养外派的人数比例；

进行本土 leader 培养以及外派，并在海外招聘 head of sales 等

全球人才流动趋势洞察
国际企业人才构成洞察

✓ 人才所在地及流动趋势
✓ 人才来源企业追踪
✓ 聚焦行业/职能拆解
✓ 人才技能盘点
✓ 实时人才求职诉求
✓ 美国、加拿大、英国人才薪酬
✓ 对标企业人才流动分析
✓ 自己企业人才情况，知己知彼

实现八大场景
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代入场景：

某中国出海企业计划把新能源汽车销售到欧洲市场，招聘欧洲新能源汽车销售和业务开发人才

LTI数据洞察筛选条件：

根据需求自定义添加汽车行业销售人才需要的出海/全球化技能（如新能源、汽车等）

整
体
概
览
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人才所在地及流动趋势

LTI screenshot highlights: 欧洲新能源汽车销售和业务开发人才
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人才来源企业追踪

LTI screenshot highlights: 欧洲新能源汽车销售和业务开发人才
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人才所在行业

LTI screenshot highlights: 欧洲新能源汽车销售和业务开发人才
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人才技能盘点

LTI screenshot highlights: 欧洲新能源汽车销售和业务开发人才
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实时人才求职诉求

LTI screenshot highlights: 欧洲新能源汽车销售和业务开发人才
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Build your employer brand to attract job seekers

• Show how you’re investing in your employees to help seekers really 
understand what it’s like to work for your company

• Drive awareness of your company through targeted media 

• Grow your high-intent talent pool by enabling seekers to signal interest in 
your company

• No matter your size, compete against top organizations by showing you’re 
here to stay

Career Pages

8x Companies with a Career Page get 8x as many applications 

as those without

准确高效获得全球顶尖人才

66



For Sales/Students 
& Grads

Multi Pages
by Regional Design

Career Page – 以 LinkedIn 为例

• 定向吸引不同特质人

才

• 通过员工直接分享更

容易同感共鸣

• 精准把控人才诉求

• 多地区办公实体体现

DIBs

• 当地的员工和办公环境

传递有温度的企业文化

定向吸引年轻人
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Source: LinkedIn data

Find the qualified candidates using rich data and powerful 
filters 

• Get access to 900M+ LinkedIn members

• Source qualified candidates using filters like workplace 
preferences, skills and current employees

• Discover more receptive candidates through unique filters like 
‘open to work’ or ‘previously engaged in employer brand’

• Support equitable hiring practices with features to help mitigate 
bias 

• Easily collaborate with hiring managers 

• Save time with Recruiter ATS integrations

Recruiter

90% of people are open to the right opportunity, even when 

they're not on job boards
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以领英Recruiter 工具中新能源汽
车行业 Sales Leader Profile 为例：

+

海外华人

Skill 标签

AI-assisted Search

达到精细化+智能化

+

+

Recruiter screenshot
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领英企业招聘账号四大关键AI创新，高效锁定顶尖人才
AI赋能的全球最大招聘网络可以更智能地帮助企业匹配目标人才，不仅带来AI辅助的优质人才发掘，

还有更智能的候选人建议，能够更便捷触达候选人，并有实时数据与洞察助力战略优化。
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提升组织竞争力，轻松应对未来挑战

• 灵活应对复杂业务问题，定制解决方案

• 良好的客户关系管理能力和沟通能力

• 战略思维及长远目标规划能力

• 团队成员拥有丰富的技能组合

• 拥有敏捷学习能力

• 过于依赖过往经验和单一服务模式

• 客户关系浅、服务难以与时俱进

• 过于专注短期业绩目标

• 销售技能较少

• 业务分析能力较弱

领英学习平台销售学习内容中，全球最热课程包括:

提升销售策略分析能力，让您的团
队在竞争激烈的市场中洞察先机，
精准定位并有效响应市场变化。

通过学习国际化先进的客户关系管理，
帮助客户创造更高品质的价值体验，
提升客户生命周期价值，驱动销售增

长。

掌握 AI/Gen Al 以及数字化工具，提
高销售工作效率，高效响应客户需
求，实现销售自动化和精益服务。

通过学习国际化先进的客户关系管理，
帮助客户创造更高品质的价值体验，
提升客户生命周期价值，驱动销售增

长。

Senior
资深销售团队

Junior 
初级销售团队

人才培养：内部流动降本增效；防止闪离

销售策略分析 客户关系管理

先进工具使用 沟通与谈判
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销售学习与发展解决方案：以 Sales 发展为 Head of Sales 的继任者计划为例

如何使一名销售人员

快速成长为销售管理者
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角色指引：使“员工学习”与“组织发展”目标紧密相关

Role Guide
角色指引

Skill Gap
技能差距

Career Path
发展路径

通过领英学习的角色设置、角色指引，让组织成为内部员工学

习与发展的指南针，引导员工设立与组织业务需要相匹配的学

习与发展规划。

⚫ 组织端：设置Head of Sales 的角色指引

通过领英学习Roles tab (Admin hub)，组织管理者明

确Head of Sales的内部人才缺口、角色描述、关键技

能。

⚫ 员工端：探索从Sales向Head of Sales的发展路径

通过与自身高度匹配的角色指引了解组织内部机会，识

别技能差距，有方向地设定个人发展目标明确学习计划。

1

2

2
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设立目标：从销售(Sales)到销售管理者(Head of Sales)的进阶计划

LinkedIn Learning – My Career Journey - My Goals 赋能员工设立学习与发展的新目标

以“Sales“到”Head of Sales”的内部角色晋升为例，在领英学习平台帮助员工设立清晰的销售职业发展道路，让员工在角色

转换前可以科学评估技能差距（Skill Gap），进一步制定学习与发展规划来弥合差距，帮助员工在组织内部为新角色做好准备，

更好地胜任新任务。

从Career Goals 开始您的角色转换计划

⚫ 建立“职业目标”

明确以Head of Sales 作为员工发展新目标，确立新角色所需技能。

⚫ 获得专属的“学习路径”推荐

系统推荐符合员工职业目标，并与组织目标保持一致的学习路径。

⚫ 发现“技能差距”

根据个人职业目标和技能差距，确定自己所需的硬技能和软技能。

定制专属的“职业旅程”

以目标为导向的学习与发展计划

紧扣职业目标,个性化推荐课程
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智能导师：AI Coaching 助力学员量身定制学习内容

建议：以Sales角色和职业目标为提示，给予精准建议

通过AI-driven的技能评估确定员工当前的能力水平和提升空间，为员工提供实时学习

建议和职业发展答疑。

推荐：高度个性化、量身定制的 Sales 课程推荐

使用AI引擎，结合学习者设立的Head of sales的目标和学习偏好，推荐相关专业、相

关行业的sales 硬技能及软技能等课程资源。

总结：高效概括课程的核心内容，并提炼专业洞察

应用生成式AI技术提取视频课程的关键信息，结合员工学习偏好和需求，提供学习

总结及定制化的学习建议，指导学习者掌握Head of Sales所需技能。

运用AI Coaching分析学习者在LinkedIn上的个人资料、目标和兴趣，帮

助学习者以更少的时间快速从领英20,000余门课程中精选所需的与销售

管理者角色高度相关的课程进行学习。AI Coaching的3大价值：

AI智能导师（AI Coaching）基于学员的个性需求和职

业现状，提供学习支持、咨询建议及课程推荐

75



课程推荐：从 Sales 到 Head of Sales 的热门课程推荐

覆盖全球最热门的Head of Sales技能需求，并可提供针对初

学者和高阶用户的不同课程和学习路径。

Top 15 最受学习者欢迎的领英学习Head of Sales课程

1 销售运营 Brian Frank   

2 客户服务策略 Brad Cleveland

3 发展您的营销专业技能 Marta Dapena-Baron

4 客户管理：维护关系 Miles Croft

5 业务拓展基础 Robbie Kellman Baxter

6 项目管理基础 Claudine Peet

7 谈判技巧 Chris Croft

8   现代管理的沟通技巧 Jean Marie DiGiovanna

9   销售管理基础 Drew Boyd

10  销售领导力：建立蓬勃发展的教练文化 Keith Rosen

11  销售策略：如何有效地销售您的产品或服务 Shawn Casemore

12  商业分析：销售数据 Madecraft and John David Ariansen

13 团队协作基础 Chris Croft

14  销售策略：借助AI和自动化提升销售 Miles Croft

15  全球管理 Paula Caligiuri

硬技能：
销售、客户服务、客户

关系管理、业务拓展、

项目管理、市场营销……

软技能：
沟通、谈判、管理、领

导力、战略、分析、团

队协作、销售自动化、

全球管理……

课程：销售运营 作者 Brian Frank

课程：客户服务策略 作者 Brad Cleveland

课程：商务拓展基础 作者 Robbie Kellman Baxter
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衡量评估：从“Career Insight”获得洞察提高学习参与度、支持职业发展

+120%

+118%

+83%

⚫ 学习进展：员工的Sales 课程完成度、技能学习情况

⚫ 职业目标：是否可实现对未来“销售管理者”的技能培养

⚫ 改进指南：如何优化指标，提供更有效的角色指南

⚫ 优化策略：运用技能发展洞察，指导组织学习策略

获得关键洞察，帮助组织者关注Sales在继任者技能发展

方面的优先事项，追踪弥合技能缺口的具体进展。

通过LinkedIn Learning Hub 的Career Insight 数据反馈：
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发布机构

LinkedIn（领英）作为一家全球领先的职场社交平台，创建于 2003

年，总部位于美国森尼韦尔。领英的愿景是为全球30亿劳动力中的

每一位创造经济机会。截止2024年3月，领英全球会员总数已超过

10亿，覆盖200多个国家和地区。领英于2014年宣布进入中国，持

续提供优质的本地化产品和服务。2023年5月，领英调整在中国市

场的战略重点，聚焦于帮助中国企业在海外的人才招聘、品牌营销

和技能培训上，通过领英人才、营销和学习解决方案业务持续支持

中国企业的全球化发展。

关于
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领英大数据洞察
领英大数据洞察(LinkedIn Talent Insights，LTI) ，基于全球10亿+人才数据

库和领先人工智能技术，助力企业实现更加高效、敏捷与智慧的人才战

略决策，帮助人力资源部门真正实现从“救火队员”到“战略伙伴”的

转型！

收集数据 处理数据 提炼洞察

• 个人档案数据

• 公司主页数据

• 职位发布数据

• 公司和个人的行为数据

• 数据标准化

• 数据推断

• 数据计算和整合

• 提炼核心人才相关维度

• 数据可视化

• 支持关键人才决策

优秀人才在哪里？领英大数据洞察为你指明方向！

联系领英

获取全球化人才解决方案
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领英《2024中企全球化销售人才报告》（下称“报告”）的

知识产权以及衍生的任何相关权利均归北京领英信息技术有

限公司（下称“领英”）所有。本报告仅供个人和公司通过

领英官方渠道或领英授权的合作伙伴渠道（合称“领英授权

渠道”）下载取得。未经领英的许可，任何个人或公司不得

以商业化的目的引用报告中的内容，或将其取得的报告以其

他区别于领英授权渠道的方式进行宣传、传播，或向公众和

其他第三方提供报告的下载服务。就任何侵犯领英权利的行

为，领英将追究其法律责任。本报告的内容仅供参考，领英

不对任何因参考本报告内容而作出的商业决策的结果负责。

法律声明
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