
《中国经营报》：你之前卖掉房

产，借了100多万元起步创业。当时

机器人并没有现在这么火热，为什么

选择切入这个行业？

刘吴月：之前我在航天领域曾

深度参与了火星探测、深空探测，

负责过高超音速飞行器飞行试验，

很感谢这段经历和机遇。但我心

里还是怀揣一团火，就是理工科的

所谓“造物欲”，想创造一个更好的

产品去解决生活和工作中的问

题。当时外面机会主要有两个方

向：商业航天和机器人。机器人市

场空间和体量会大很多，而且我发

现机器人的核心感知就是视觉和

力觉。力传感器是结构、嵌入式系

统、算法和计量融合的复杂交叉学

科，当时完全是空白市场，非常适

合我们，加上航天积累的力感知和

控制基础，就凭着直觉切入了这个

赛道。刚开始工业领域体量有限，

但我们一直相信机器人一定会起

量，力觉感知和控制一定是最核心

的能力之一，就一直坚守着，直到

2023年人形机器人逐渐火热，才把

这个赛道“放大”出来。

《中国经营报》：你们把航天技

术应用到工业领域，关键部件成本

从几十、上百万元降到万元，工程化

改造是怎么做的？

刘吴月：首先是把航天的过度

性能砍掉，比如航天会要求万分之

几的精度，对工业来说不必如此。

再分析整体方案，从调理解算电

路、检测算法、计量校准过程到结

构，都做了非常大的改动，中间试

错也很多。

《中国经营报》：在这个过程中

你们是怎样一步步成为行业龙头的？

刘吴月：我们经历了两个过

程。前期研发阶段，国内只有外资

品牌供货，大家做机器人和关节模

组没得选，一个关节力传感器得六

七千元，整机光传感器就得三四万

元。我们投入研发，跟着这些集成

企业陪跑，从小批量到量产，走了

四五年时间，解决了质量、性能等

一系列问题。相当于在“无人区”

敢于先下场尝试。等到行业放量

时，我们成了（领域内）唯一经历过

量产、性能稳定的公司，就快速走

到了行业前列，利用窗口期确立了

龙头格局。

《中国经营报》：创业七年，你觉

得自己的心态有什么变化？

刘吴月：第一，我们非常幸运地

遇到了好时点和好赛道，但也是基于

对行业的坚守。早年没有好机会，我

们凭直觉判断它会起量，就一直守着

深耕。第二，创业充满挑战，很有意思。

我们都是技术出身，公司成立两

三年都不知道什么叫“市场”。“大市

场小销售”的概念只是知道，但不理

解。真正实操时，创业公司对品牌没

有认知，只好一直做“小销售”。后

来发现公司在品牌上有刚需，才抠

抠搜搜地从小到大投钱，从正向反

馈中慢慢理解什么叫市场、什么叫

品牌。其间有通过展会成功拿到很

多商机，也有因为调研或策划不够，

花了几十万元结果冷冷清清，就在

这些摸爬滚打里不停总结复盘，螺

旋式地形成了对市场的认知。

资本和资金方面，我们第一次

深刻理解“现金流”是在拿了第一

笔融资后。当时埋头干了三年没

再出来融资，等再开始融资的时

候，本来是预留3个月，结果那一轮

融资做了18个月，账上现金最差时

只剩 2 万元，而每月开支要一两百

万元，只能动态平衡维持发展。结

果那一年营收还翻倍了，开始有了

利润，但发展很掣肘，不敢做大的

投资和试错。这次以后，公司现在

至少保留18个月以上的现金流。

《中国经营报》：创业这些年，如

今回头来看，最大的感触是什么，最

困难的时候有后悔过吗？

刘吴月：公司如今已过了生死

存亡期，但即便最困难时，我依然

没后悔过。因为创业能经历常人

难以经历的阅历，把自身认知和格

局提上去，这是最宝贵的。同时，

通过创业获取了投资方和客户的

认可，变相争取到了社会资源，让

我在技术、市场销售、资金管理上

螺旋成长。非常荣幸能够深度参

与并推动人形机器人产业发展。

账上只剩2万元的时候，才真正理解什么叫现金流

观察

做力传感器领域的
“隐形冠军”

一个有趣的现象是，当大

众讨论人形机器人时，谈论的

往往是谁能跑马拉松、谁能打

拳击，关注的是“大脑”有多聪

明、外形有多酷炫。但真正决定

机器人能否从表演走向实用的

一个关键，可能藏在一个大多数

人叫不出名字的零部件里——

力传感器。

正如刘吴月所说，马拉松

冠军未必能倒好一杯水。跑跳

是开环控制，接触操作才是闭

环难题。而力传感器，正是闭

环的起点。

蓝点触控的成长轨迹，提供

了一个观察中国硬科技创业公

司的典型切口。这家公司身上

至少有三个值得关注的特征。

其一，是“守得住”。刘吴月

2019年卖房入场时，机器人行业

远没有今天的热度，力传感器更

是一个冷门到几乎无人问津的赛

道。从2019年到2023年人形机

器人概念爆发，蓝点触控在“无人

区”里陪跑了四五年。这种耐力

不是所有创业者都具备的，尤其

是在公司账上只剩2万元、融资推

进了18个月的至暗时刻。

其二，是“降得下”。航天技

术向工业转化，核心不是技术本

身有多强，而是能不能在保持性

能的前提下把成本降到商用级

别。蓝点触控将航天级力传感

器从百万元拉到万元级别，靠的

是方案重构和全自动化产线，由

此在行业中较早实现了盈利。

其三，是“绑得深”。在资本

布局上，蓝点触控有意识地将核

心客户和供应链伙伴引入股东

结构，形成了“客户即股东、供应

链即盟友”的协同网络。在一个

刚刚起步的产业里，零部件企业

的竞争力不仅取决于产品本身，

更取决于它与整条产业链的绑

定深度。

当然，公司面对的挑战同样

不少。人形机器人大规模商业

化或许还需要三到五年甚至更

长的时间，力传感器的市场天花

板最终取决于整机放量的速

度。在这个过程中，如何在技术

迭代和成本下降之间保持利润

空间，如何应对车企、互联网巨

头等“野蛮人”入局带来的产业

链重构挑战，都是蓝点触控必须

回答的问题。

不过，从更长的时间维度

看，一个不争的事实是，无论人

形机器人的终局形态如何演变，

只要涉及与物理世界的接触交

互，力传感器就是绕不开的基础

设施。在这个意义上，蓝点触控

押注的不是某一款产品或某一

个客户，而是机器人产业最底层

的物理逻辑。这或许就是“隐形

冠军”的本质，不在聚光灯下，却

在所有聚光灯的底座里。

本版文章由中经记者卢志坤采写

经 历 两 个 过 程 。

前 期 研 发 阶 段 ，国 内

只 有 外 资 品 牌 供 货 ，

我 们 投 入 研 发 ，跟 着

这 些 集 成 企 业 陪 跑 ，

从 小 批 量 到 量 产 ，走

了 四 五 年 时 间 ，解 决

了 质 量 、性 能 等 一 系

列问题。相当于在无

人 区 敢 于 先 下 场 尝

试 。 等 到 行 业 放 量

时 ，我 们 成 了（领 域

内）唯一经历过量产、

性 能 稳 定 的 公 司 ，就

快 速 走 到 了 行 业 前

列 ，利 用 窗 口 期 确 立

了龙头格局。

如何一步步成为行业

龙头

企业家 秘籍

如何更好引入产业

资本

我们一直有意识

地在布局，主要从两个

维度：一是围绕核心客

户和未来大的潜在客

户，我们把客户引入成

为合作伙伴。第二个

维度是产业链角度，我

们底层属于机器人核

心零部件，生产制造

上，汽车、芯片制造的

很多供应链也是我们

要用的，引入这些股东

能对我们后续生产线

建设和生产制造提供

很大的帮助。核心就

是两块：客户群体和供

应链协同。

【企业家简介】

刘吴月

西 北 工 业 大

学 流 体 机 械 及 工

程 硕 士 ，曾 任 职

于 航 天 科 技 集

团 ，负 责 多 项 航

天 前 沿 技 术 开

发 ，具 备 丰 富 的

航 天 级 力 控 技 术

研 发 和 系 统 级 应

用 经 验 。 2019 年

辞 职 创 业 ，推 动

航 天 级 高 端 力 控

技 术 商 业 化 落

地 ，几 年 时 间 把

六 维 力 传 感 器 做

到 国 内 人 形 机 器

人 领 域 市 占 率 超

七 成 ，推 动 力 控

机 器 人 赋 能 千 行

百业。

中国经营报 CHINABUSINESSJOURNAL 编辑/张辉 美编/刘洋 校对/陈丽 zhanghui@cbnet.com.cn 2026.6.8C8 对话企业家

蓝点触控刘吴月：
国产机器人力传感器正走向全球引领

一家独大、多家并存，对供应链是良性的

《中国经营报》：有第三方调研

机构提到你们在机器人力传感器赛

道市占率已超过七成，你怎么定义公

司当前的竞争阶段？

刘吴月：整个机器人力传感器

发展经历了两个阶段。第一阶段

是前年开始的“多家混战”；从去

年起，我们出货量是友商的三到

四倍，今年会进一步扩大到四到

五倍，形成了断层式的出货量领

先。同时，我们是行业里唯一真

正经历量产、实现自动化生产的

力传感器公司。在性能、质量和成

本方面都形成了断层式优势，现在

已经进入“一家比较大，其他几家

竞争”的格局。

《中国经营报》：市占率的提升

对行业意味着什么？如果一家份

额太大，会不会影响往后的良性

竞争？

刘吴月：对于零部件，我认为

这种格局的形成是比较良性的。

供应链的核心在于保证充足的研

发资源投入，尤其在起步阶段。

一家公司把行业主流的业务和产

量吸纳之后，能专心进行研发投

入和自动化产线建设，快速提升

质量、降低成本。如果各家均衡

竞争，现阶段整体市场体量还没

那么大，大家的竞争负担会很重，

不利于甩开膀子投入研发。现在

一家独大、多家并存的局面，有利

于集中优势资源进行技术开发和

工艺制程投入，拔高行业水平，降

低成本。同时行业竞争依然存

在，也能促使我们自我督促，形成

正向循环。

《中国经营报》：你们是行业里

比较早实现盈利的企业，如今随着

研发投入增加，会影响盈利吗？怎

么平衡？

刘吴月：研发分两块：自动化

生产线的研发，短期花钱，长期帮

助公司降本；产品方案的研发，既

能提高性能，又能降低成本。随着

规模扩大，公司研发成本还能进一

步被摊薄。

《中国经营报》：出海已成你们

下一阶段重点，目前公司也在欧洲形

成了一定体量。在海外市场的差异

化打法和核心策略是怎样的？

刘吴月：第一，靠技术和产品

真正服务好客户。我们有全球顶

尖的航天技术优势；第二是速度优

势，关节力传感器定制周期可以做

到两周，末端六维力传感器做到三

周，这对海外客户非常有吸引力；

第三，凭借体量和中国供应链，我

们的价格优势明显，性能、价格、质

量全面领先，相比外资品牌形成了

差异化的竞争优势。

《中国经营报》：如何评价行业

目前所处阶段？

刘吴月：我们正从国产替代走

向全球引领。在工业机器人六维

力传感器领域，我们还有海外对标

对象；但人形机器人领域，我们已

经走在最前面。

要在泡沫退去之后，还能站着

《中国经营报》：4月你们刚完成

C+轮融资，一个月后又进行了C++

轮，间隔非常短。能还原一下这一轮

融资的推进过程吗？

刘吴月：这一轮融资的很多投

资方其实一直与公司有接触，他们

本身就是行业里非常资深的参与

者。比如上汽，在机器人领域很早

就做了全产业链布局；再有像中芯

聚源、正大集团。你会发现这轮股

东有个特点，都是在原来的集成行

业有很深、很广的布局，所以他们

对行业已经具备非常好的储备。

同时，通过一些核心客户（这

些投资方的被投企业），他们了解

到我们产品在行业里无论是市占

率还是性能，都有非常强的优势，

因此决策速度非常快。

另外，整个机器人行业目前有

一个趋势，之前大家都在投“大

脑”、投整机，现在快速向供应链延

伸，这是今年的投资方向。综合这

两个因素，我们才能在一个月内完

成两轮融资。

《中国经营报》：投资方里产业

资本比较多，是你们专门去引进有

协同关系的产业方，还是自然而然

的结果？

刘吴月：我们一直有意识地在

做布局，主要从两个维度：一是围

绕核心客户和未来大的潜在客户，

比如智元、银河通用，他们锁定了

国内大部分力传感器使用量；再比

如上汽这类车企，他们很可能是未

来非常重要的机器人入局者。从

这个维度，我们把客户引入成为合

作伙伴。第二个维度是产业链角

度，我们底层属于机器人核心零部

件，生产制造上，汽车、芯片制造的

很多供应链也是我们要用的，引入

这些股东能对我们后续生产线建

设和生产制造提供很大的帮助。

所以核心就是两块：客户群体协同

和供应链协同。

《中国经营报》：机器人这个话

题这两年话题度非常高，你觉得这个

行业有过热吗？

刘吴月：热度高是客观现实，

但我觉得它是比较好的强心剂，

能刺激我们快速穿越人形机器

人从非成熟到成熟的周期。它

可能会刺激出一定泡沫，但又能

加速整个穿越过程，综合来说是

好事。

《中国经营报》：你之前提过“有

限场景切入，螺旋迭代发展”的路

径。整个行业比较热的时候，保持克

制谨慎难不难？

刘吴月：一定要利用好当下这

个热度和窗口期，完成自身发展，

因为资本能带来宽广的资源和视

野，大幅加速发展。但同时，我们

内部提出要求，希望泡沫退去后还

能屹立不倒，我们叫“乐观审慎”的

发展策略。

具体来说，在力传感器领域，

我们深耕人形机器人这个赛道，同

时持续在工业及其他方向拓展；同

时，孵化新的增长曲线，往解决终

端问题去发展，积累算法和数据，

实实在在帮客户创造价值，再衍生

出我们的价值，这样增长曲线会有

比较强的生命力。

《中国经营报》：现有的人形机

器人创业公司和未来可能入局的汽

车、互联网巨头之间，会形成怎样的

局面？

刘吴月：我称之为“野蛮人”模

式，行业巨头资本雄厚、体量大，

又有大模型和制造能力。现有公

司如智元、银河通用、宇树，对机

器人本身和应用端理解非常深，

但体系化能力可能弱一些；车企

和互联网公司大模型理解和体系

化能力强，但机器人理解偏弱。

双方有各自的优势。最终成功的

公司，一定是大模型能力、生产制

造能力和体系化能力都很强的结

合体。现有公司要尽快提升生产

制造和体系化能力，车企下场则

要快速加强机器人理解，最终殊

途同归。

《中国经营报》：4月的机器人马

拉松，“闪电”夺冠，高速奔跑不摔倒

关键就是高精度的力传感器，这类事

件对公司有什么直接影响吗？

刘吴月：马拉松赛事科普做得

非常好，让老百姓知道机器人有机

会成为工作和生活伙伴。但也要

看到，跑好马拉松的机器人，未必

能到家里做好一顿饭、倒好一杯

水、开好一扇门，因为生活场景涉

及大量接触操作，比纯粹的跑跳对

力控和算法的要求更高。

2022 年年底，蓝点触控创始

人刘吴月启动了一轮融资。原本

预留 3 个月的融资窗口，但没想到

那轮融资整整推进了 18 个月。最

艰难的时候，公司账上现金只剩 2

万元。

但3年多后的今天，同一家公司

上演了截然不同的资本故事。4

月，蓝点触控完成 C+轮融资超亿

元，5 月紧接着落定 C++轮融资数

亿元，两轮融资间隔仅一个月。

加上 2025 年 11 月的一轮，半年之

内蓝点触控已完成 3 轮融资，红杉

中国、宁德时代、智元机器人、银

河通用、上汽金控、尚颀资本、中

芯聚源、正大机器人等产业资本

悉数入局。

从账上只剩2万元到一个月就完

成2轮数亿元融资，变化的不只是

一家公司的融资节奏，更是整个人

形机器人产业链从概念狂欢向供

应链深耕切换的缩影。短短几年

时间，蓝点触控何以在力传感器赛

道上做到市占率超七成、出货量达

友商四到五倍？一个卖房创业的

航天人，如何在人形机器人赛道的

“无人区”里 出一条未来之路？《中

国经营报》记者专访了刘吴月。


