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访谈话题：埃斯顿企业分析

一、关键结论：

1、工业机器人业务目前占比一半。核心业务还是伺服电机，控制系统。2018

年，新能源光伏占比开始起来，现在新能源是机器人服务的第一大行业。

2、机器人的产能：2022 年 3季度已经完成 12000 台，到年底完成 16000 台差

不多。

3、埃斯顿有降本增效的空间。目前是国产机器人中埃斯顿是最贵的。因为埃斯

顿用的重要零件减速器并没有完全国产化。其他的国产机器人已经把减速器国产

化。埃斯顿的伺服是国产的，追求稳定性就没有换减速器。当减速器国产化以后，

价格会下来。还有规模效应。现在是销量 16000台，实际是 57个型号构成的。

每个型号 1,2000 台。发那科销售是 11.6 万台，单一型号是几千台。等埃斯顿单

一型号到几千台，价格也会更低。

4、埃斯顿的目标是用一台特别强大的电脑控制其他的电脑思路。在机器人方面，

要走高精尖路线，收购德国克鲁斯也是这个目的。克鲁斯在焊接技术上全球排第

一。发那科，ABB 是通用机器人的冠军，高精尖的是日本神钢，瑞士的 IGM目

前和克鲁斯团队比较融洽，要做出一些有性价比的东西。

5、底层架构用 IBM,到了软件包层面自己开发。

二、访谈明细：

1、基本业务概况

Q:哪个业务未来发展增速快?

A:工业机器人业务目前占比一半。核心业务还是伺服电机，控制系统。埃斯顿做
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伺服电机起家。公司内部把业务分几大项，第一新能源，包括 3C 和锂电。第二，

金属加工，包括焊接，折弯，压铸和冲压。第三，汽车零部件。第四是其他。从

2014-2016 年，公司分三个大行业(第一、机床上下游。第二，焊接。第三，码

垛(制造业最后一道工序)。

Q:码垛的意思

A:当制造业的东西进行包装完了，成箱之后，要把箱子放工厂里的中转台，摆成

不同的跺。以前是人在搬，现在是机器人搬。码之后就是出货。比如，粮油，饲

料，一袋一袋的，现在码垛的事情都是机器人在做。

Q:行业变化

A:2016 年之后，行业出现变化，跟国外机器人更接近，考虑多一些的零部件行

业。中国的 3C 产业开始发展，3C 成了机器人销量最大的行业。2018 年，新能

源光伏占比开始起来，现在新能源是机器人服务的第一大行业。

Q:汽车机器人行业

A:国产机器人还没进整车厂。还集中在汽车零部件，电池。国外机器人是整个行

业销售额最高的，整车厂都是在跟国外机器人合作。整车厂四大工艺，冲焊涂总，

都是国外技术。国内机器人目前渠道和产品都没达到整车厂的需求。国外机器人

是 1970 年代开始生产的，第一场景就是汽车。经验尤其软件成熟，整车厂更信

任。国内的机械结构已经差不多，但软件底层需要积累。整车厂不愿意给机会。

但今年的疫情国外的经典品牌在上海都有工厂，经历过封城之后，整车厂意识到

不能把宝都压在国外厂商。上亚迪，吉利开始跟埃斯顿和其他国产机器人洽谈。

未来两三年，可能国产机器人有机会做些整车小项目。

Q:的差距
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A:就像国产手机开发出一个系统，APP 少是一个意思。苹果的 APP 多。汽车软件

行业需要积累。3C 行业，国外机器人竞争不过国产的。3C 行业中，艾佛森第一。

汇川和中文星第二，都是国产品牌。中国在后面兴起的行业反而有优势和国外同

一个起跑线。整车机器人目前没办法比。

Q:未来的发展方向?

A:还是看国家引导。在新能源领域发力，最大的是储能，然后是光伏。动力电池

投入也比较多。短期是新能源，中长期是基建。工程车，机械这些东西有很大发

展。

半导体行业的机器人需求比较稳定,每年都在增长。半导体分上游的精加工和下

游的封装。封测领域的机器人归到 3C 里，需求量和 3C 整体行业差不多。晶圆

的要求比较高，国内有 2000 个机器人，对洁净度和稳定度要求都高。试错成本

也高。一分钟要赔 60 万，如果耽误产线。所以进入门槛高。等晶圆行业再简化

些，技术有突破的时候，可能有机会。晶圆机器人现在利润薄，暂时不适用。

Q:埃斯顿做非标吗?周期是什么样?

A:非标占公司业务 1/6，未来会更多一点。非标做大客户，宁德，比亚迪，都是

在新能源领域。非标也受产能限制。明年非标会大点。今年主要做标品。做非标

主要想直接进入客户现场，越过经销商。去终端了解客户真实需求。加速迭代。

非标从设计到 FTP 验收，时间很短，最长一个月。从签单开始，去年就完成签单，

今年陆续做。回款一般是 361，先付 30%定金，FTP 完成再付 60%，到现场组装

正常运行再付 10%。非标业务是一事一议。

Q:产能怎么样?

A:2018 年的满负荷产能 15000 台。2018 年卖出 5000 台机器人，按 3 倍规划建
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的产能。到 2021 年销量达到 10800 台，超过一万台，有点做不过来。二期规划

产能 5 万台，要 23 年底完成。现在最多做 15000 台。到 2022 年订单达到 16000

台，有点供不应求。2022 年 3 季度已经完成 12000 台，到年底完成 16000 台差

不多。

2、埃斯顿的市场拓展

Q:在哪个区域重点布局?

A:中国的制造业分三级，长三角和珠三角是第一级。第二级，西部重点省份和北

部重点省份，成都重庆，天津山东这块。剩下是第三级。机器人的使用和工人关

系不是特别大，中专文化就可以。一个礼拜就能学会。

在 2016 年之前，会帮企业算账，机器人能代替多少工人成本。但 2016 年之后，

企业选择上机器人不完全是为了省钱。第一，机器人有一致性。第二，机器人有

可上传数据性。第三，担心没有人，尤其是疫情的时候。有机器人可以不依赖工

人。

Q:国外市场怎么拓展?

A:埃斯顿做外贸起家，开始代理安川，后来生产了自己的伺服驱动。93 年成立，

到 2010 年才开始生产机器人。93-2010 年都是卖伺服。卖给国外的方式也是找

代理和渠道，比较简单。到机器人的时候，和国内的设备一起出海。给通威和隆

基做光伏生产线，生产线放美国，机器人也跟着去了美国。目前没有主动的卖给

美国企业。主动卖的范围比较小，泰国，马来等。出海的量不是很大。2019 年

收购了德国机器人尝试借助平台卖埃斯顿机器人，还没真正做起来。

3、增长速度及业务优化空间

Q:未来的发展速度?

北
京
研
精
毕
智
信
息
咨
询
有
限
公
司



若您有任何疑问，请随时联系电话：17638127299 杨经理；13718859135 周经理 5

A:国内机器人行业发展到比较成熟的阶段，接下来要和国外机器人抢基本盘。在

2025 年以后，处于比较均衡的状态。很难有大的提升。2014 年到现在，中国机

器人的保有量匹配行业的数量 10 倍。是世界平均的 3 倍。到 2025 年以后，会

平稳增长。在此之前，埃斯顿的增速还是比较平稳。

Q:硅料下降，光伏行业硅片量会起来。对工业机器人需求量会不会上升?

A:不好说。通威生产线也没有全开。光伏的规划产能大，硅料降价后也不一定全

开产能。光伏产业对产线的更换意愿不是扩产能，而是降成本。更换产线的话会

对机器人数量增加。

Q:机器人未来的降本增效空间是否有?

A:是有的，尤其埃斯顿，目前是国产机器人中埃斯顿是最贵的。因为埃斯顿用的

重要零件减速器并没有完全国产化。其他的国产机器人已经把减速器国产化。埃

斯顿的伺服是国产的，追求稳定性就没有换减速器。当减速器国产化以后，价格

会下来。

第二是规模效应。现在是销量 16000 台，实际是 57 个型号构成的。每个型号

1,2000 台。发那科销售是 11.6 万台，单一型号是几千台。等埃斯顿单一型号到

几千台，价格也会更低。

4、减速器相关

Q:国产减速器哪家好?

A:双环的 RV 减速器，绿的谐波。机器人用 RV 和谐波两种减速器。机器人负载

大的用 RV 减速器，小负载的用谐波。6 公斤以内，可以六个轴都用谐波。做到

10 公斤以上，要用 RV。

Q:和国外龙头企业的差距?
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A:还是技术层面，稳定性的差距。另外，国外机器人之前没有太重视中国市场。

比如，发那科的合资公司，总部参与的少，导致技术研发跟不上。用国外的型号

打中国市场。但也卖的不错现在 ABB 把全球最大的产能规划放上海了，开始重

视国内市场。这对埃斯顿来说是挑战，国外如果全力以赴去拼技术，国产机器人

还是有危机感。

Q:埃斯顿和汇川的差异性?

A:汇川底子厚，百亿公司。劣势是起步晚，机器人行业几乎没有捷径，只能自己

去摸索。买了国外机器人也没有办法抄袭。这是汇川的一个弱势。另外，汇川目

前只有四轴机器人，但像埃斯顿都是六轴机器人，像人手一样的形态。因为汇川

暂时做的六轴机器人不成功,只能卖给学校。汇川目前像爱普生，爱普生是小型

机器人第一名。汇川的朱总从华为出来，对营销和管理理念非常完整，资源和开

拓能力比埃斯顿好。技术层面落后。

Q:后续研发能力?

A:研究院主要以控制多轴为目标，用一个控制器控制更多的轴。收购英国翠欧也

是这个目的。目前离散制造业，是一条线上有不同的设备，都有独立的控制器。

用工业电脑 PLC 将控制器统一起来。埃斯顿的目标是用一台特别强大的电脑控

制其他的电脑思路。在机器人方面，要走高精尖路线，收购德国克鲁斯也是这个

目的。克鲁斯在焊接技术上全球排第一。发那科，ABB 是通用机器人的冠军，高

精尖的是日本神钢，瑞士的 IGM 目前和克鲁斯团队比较融洽，要做出一些有性

价比的东西。

2016 年之前，国内的机器人市场由国外机器人主导，传播通用机器人的理念。

就是拿他们的汽车机器人给到所有行业。其实对行业不公平。每个行业其实有自
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己特殊的要求。通用机器人只能发挥 20%的效率，确为 100%的价格买单。埃斯

顿要做行业定制未来。这样可能会把产品线拉的很长。所以现在在做平台化研发。

找到新的行业应用的时候，再去匹配。

另外，埃斯顿在往全产业链发展。自动化需要的设备和零部件都能自己提供，包

括伺服，控制器，提供完整的解决方案。这点学习西门子,控制单元，就是需要

的东西都集合起来，都可以从西门子购买。

在数字化方面也要发力。未来赚钱的都是软件。国家现在也提倡数字化的概念。

把这个人的经验都转换成数字语言，给工厂留存下来。已经在布局开源的东西，

康复机器人，微型伺服机器。

Q:数字化是软硬件结合?

A:是的。做数字化的前提就是智能控制单元的端口足够多。需要有人给传输数据。

前提是设备参与了工厂生产的所有环节。数据再回收回来，是数字化的基础。首

先要求客户用我们的数字化，在这基础上，再做成开源的。然后再做拓展。

Q:软件是完全自己开发?

A:底层架构用 IBM,到了软件包层面自己开发，在于自己对工艺的理解。同一组数

据要怎么看。数字化从 17 年就开始做，今年才做成一个对外的业务。

Q:数字化可以帮客户提升什么价值?

A:首先可以提升设备的加工率。每条生产线的效率和节奏不同，肉眼看不出，通

过数字化都抓取回来。有的产线可能只利用了 10%，企业第一时间看到。是非常

有价值的。企业在提升产能的时候，不只是需要复制产线的产能。可能提高某个

地方，就能提高利用率。对成本方面是优势另外，要注重过程质量管理。大部分

离散制造业，是后端去检测质量，进行追溯的质量管理东西已经生产出来，再看
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哪里有不合格的地方这样是成本浪费。找的过程中，不良品也在产生。通过数字

化，每个环节有模拟数字性的东西产生。数字化可以追溯到源头错误的地方，及

时叫停。数字化分几个阶段，第一个阶段是现场一定要应用，第二个阶段是开源，

更多的品牌愿意参与进来。第三，在平台上做增值性的东西。目前是第一阶段往

第二阶段，未来目标吸纳更多平台建设者。有些基础应用已经做好。
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