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热点概况

最近有个事儿挺火，咱们的国产车，特别是新能源车，在欧洲卖得越来越好了。9月份

市场份额都干到了7.4%，创了历史新高。像吉利，直接把国内卖十几万的银河E5，拿到英国

换个名字卖三四十万，而且还真有人买！这已经不是简单的“出海卖货”了，而是直接去人

家汽车工业的老巢里“安家落户”，摆明了要抢话语权。

银河E5最低售价：9.28万起最高降价：1.50万图片参数配置询底价懂车分3.80懂车实测空

间·性能等车友圈7.8万车友热议二手车7.60万起 | 64辆

我的态度/观点



说实话，一开始我也不太理解，全世界那么多地方，为啥非要盯着最难啃的欧洲这

块“硬骨头”？后来我才想明白，这根本不是选择题，而是必答题。

你想啊，这就像谈恋爱。你要是真喜欢一个人，想跟她长久走下去，你会只送点礼物、

吃个饭就完事吗？肯定不行啊！你得了解她的喜好，融入她的朋友圈，让她爸妈也认可你。

中国车去欧洲，就是这个道理。

一开始，咱们就是“送礼物”阶段，把国内造好的车一船一船运过去。结果呢？人家欧

盟直接加征25%的关税，跟你说“不好意思，你送的礼物太贵了”。还有各种看不见的“小

门槛”，比如你的车机数据加密不行，整船货在港口扣一个月，仓储费就烧掉上千万欧元，

这简直是花钱买罪受。

后来，咱们学聪明了，开始“半组装”。把核心零件运过去，在当地找个工厂拼起来。

这就像你为了省钱，自己买材料去对象家做饭，结果人家尝了一口说：“味道不对，我们家



不吃这个。”欧洲人买车，不光看屏幕大不大、座椅热不热，他们更在乎那种开起来的“感

觉”，那种祖祖辈辈传下来的驾驶乐趣。你光堆配置，人家根本不买账。

所以现在，像吉利这些头部玩家，终于玩明白了。他们不送礼物，也不做饭了，而是直接“

上门提亲”，准备在当地扎根了。这招狠在哪？

第一，“联姻”提升身价。吉利早就入股了英国的出租车公司，还投资了路特斯、阿斯

顿·马丁这些欧洲老牌豪车。这就像你追一个女神，结果发现你跟她闺蜜是好哥们，她爸妈

你还认识。这关系一拉近，人家对你的偏见自然就少了，你也不再是那个“只懂性价比的穷

小子”，而是有技术、有实力的“潜力股”。

第二，“入乡随俗”练内功。吉利在英国、意大利、瑞典都建了设计中心。新车型上市

前，专门请路特斯的工程师来调底盘，就为了让欧洲人开起来觉得“对味儿”。这就像你为

了追对象，专门去学她家乡的方言，了解她家乡的风俗。这种诚意，人家能感觉到吗？当然

能！

第三，“安家落户”搞服务。车卖出去了，服务得跟上。吉利在欧洲建配件仓库，保

证48小时内能修好车，再也不用让用户等上大半个月。这就像你不仅对对象好，还把她爸妈、

七大姑八大姨都照顾得妥妥帖帖。这种全方位的体贴，才是真正的“杀手锏”。

说白了，中国车“死磕”欧洲，不是为了多卖几辆车，而是为了“镀金”。能在最挑剔

的市场站稳脚跟，拿到的就是一张“全球通行证”。这就像一个演员，拿了奥斯卡，回到国

内自然就是顶流。中国车，就是要去拿汽车界的“奥斯卡”！
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结尾

从“送礼物”到“上门提亲”，中国汽车的出海之路，走得越来越有底气，也越来越有

智慧。这不再是简单的产品输出，而是一场关于品牌、技术和文化的深度博弈。这条路很难，

但走通了，就是海阔天空。

那么问题来了，你觉得中国汽车在欧洲，还需要多久才能真正成为“自己人”？欢迎在

评论区聊聊你的看法！
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