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为什么我们现在要关注江淮？

事实上，尽管江淮从来不是那个什么都还没做成，就已经开始劈头盖脸传播的企业，但

一家好企业的参考标准，一直都非常稳定。因此，如果我们仔细看，会发现江淮在三季度财

报发布后，整个企业的走势曲线出现了相当明确的向上弯。这是明确的，企业走上增长快车

道的标志。

看看
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江淮明确的快速增长，表现在营收同环比双增长、销量环比提升、研发投入超过30亿元，同

比增长超30%。这些增长数据清晰地表达出了，江淮这家老牌车企正走蛰伏期，并进入了企

业发展的加速期。

当然，很多人依然会认为，江淮还需要更多的盈利，但我们不妨换一个角度来看，这其

实可以说是一次高强度的战略投入期。比如尊界S800(图片|配置|询价)订单超预期突破1.5

万台，以及皮卡与商用车业务继续稳居行业前列。高端突破与基本盘稳定的双重支撑，让江

淮的业绩反转信号，变得更具确定性。



在任何人的认知中，一家企业的亏损其实并不可怕，可怕的是找不到亏损的意义，找不

到向上的动力与趋势。从这个意义上来看，江淮似乎正在把每一分钱，都花在通往高端的刀

刃上，并希望基于此，为企业的快速腾飞攒足动力。

双引擎驱动的“江淮模式”

这一轮“反转”，并非靠运气，而是靠结构性的“双轮驱动”。其中，高端突破，是江

淮的新引擎。

比如，尊界S800上市仅四个月，大定破1.5万台，成为中国品牌冲击高端豪华市场的一

匹黑马。它不仅为江淮带来了增量，更重要的是，为品牌重塑了价值坐标——从制造型企业

向科技豪华品牌迈进的标志。

同时，江淮依然十分看重自己的传统基盘业务。

比如，在今年的1-9月中，江淮皮卡的销量超4.5万台，稳居行业第二；新能源轻卡销量

同比增长62%，重卡新能源交付同比翻倍；海外市场连续十四年轻卡出口行业第一。这些业

务的同步扎实推进，为江淮持续在新业务端坚持长期主义，积攒爆发之力，提供了足够的底



气与支撑点。

与此同时，资本市场也在回报这种稳健。江淮汽车股价累计涨幅达到了47.39%，多家券

商研报密集给出“买入”及“增持”评级。毫无疑问，除了内部造血能力的持续强进，更强

的发展势能积聚，也同样给了资本的信心。而资本市场的信心及投入，则往往是转折周期最

有力的注脚。

短期看，“高端+基盘”的双轮驱动模式，让江淮走上正向循环；长期看，与华为、宁

德时代的深度合作，正在为它构筑新的增长逻辑与技术壁垒。

更重要的是，这种市场对于江淮的信心，其实来源于他们最重要的企业特质——注重技

术。

今年前三季度，江淮研发投入超过30亿元，占销售收入比例超10%，远高于行业平均水

平。尊界S800已申报专利341项，成为典型的“专利密集型”车型。

其中，L3级智能驾驶的量产落地、高效增程器46.4%的热效率，都展示出技术向现实的

落地速度。与此同时，江淮累计专利授权已超过1.6万件，智能网联与新能源领域专利布局

也已经全面铺展开了。

从“规模驱动”到“技术驱动”，这是江淮过去十年最重要的战略转向。江淮想要的，

不只是销量增长，而是企业基因的重塑。

车企合作的全新范式

中国车企的转型往往陷入两难：要么激进，要么保守。江淮的独特之处，在于它选择

了“用两条腿走路”。

在激进的一端，是尊界品牌的全力冲锋。作为江淮转型的一个重要突破口，尊界S800以

科技豪华为标签，直面国际品牌，主动跳出价格内卷，用产品力和体系力开辟了一个全新

的“科技无人区”。

如果说从产品层面上来看，尊界S800是产品层面的成功，那么与华为的合作，则是体系

层面的跃迁。

自2019年双方携手以来，江淮与华为的协同已经深入到技术、制造、管理的全链条。尊

界超级工厂基于华为iDME工业数据模型，实现数字孪生与实时自我进化——每秒采集30万条

数据，焊装与涂装环节均达到行业最高标准。
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与此同时，在管理层面，江淮全面引入华为的管理流程体系，从研发、供应链到销售服

务全面重塑组织力。可以说，这不只是一次合作，而是一场“组织再造”。此后，宁德时代



的加入，则让江淮的“网状生态”更为完整。双方联合打造新一代动力电池方案，共建供应

链与海外市场通道。

江淮与华为、宁德时代的关系，不是握手，而是拥抱。这种以“技术共研+生态共建”

为核心的模式，正成为新一代车企竞争的重要参考样本。

从“头号工程”到“百万销量”

如今，尊界已被江淮内部定义为“头号工程”和“明星业务”。它不仅是一个产品，更

是江淮品牌转型的符号。

根据相关规划，到“十五五”中期，江淮汽车将实现百万销量、千亿营收的目标，研发

投入强度将持续超过销售收入的8%。

江淮选择在这个节点勇探高端，不是盲目冒进，而是基于61年造车底蕴与体系成熟度的

必然选择。它既有豪华突破的勇气，也有商用基盘的耐力；既有技术创新的硬核，也有与华

为、宁德时代共建生态的格局。

这正是江淮的创新路径，沿着这条路径，江淮可以在激烈的转型浪潮中，找到平衡增长

的节奏。

毫无疑问，2025年的江淮，正处在一个清晰的“反转期”：财务数据企稳、品牌形象重

塑、技术曲线加速上扬。一个崭新的江淮，到了足以让人十分期待的门槛前。

当然，如今这个江淮的拐点，一定不是终点，而是新时代的起点。
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