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二十余年 把“精”字磨进一把尺子
——— 访桂林市晶瑞传感技术有限公司董事长石坚

  桂林市晶瑞
传感技术有限公司
董事长石坚。

  晶瑞传感公司
量具量仪产品展示。

　　在桂林国家高新区信息产业园，一家规模不大却手握
79 项专利的企业，默默耕耘了 20 余年。它的产品远销全
球 60 多个国家和地区，年销量突破 200 万件。 2021
年，它获评国家级专精特新“小巨人”企业——— 这便是桂
林市晶瑞传感技术有限公司。
　　近日，记者见到了该公司董事长石坚。这位从桂林电
子科技大学电子仪器及测量技术专业走出来的创业者，谈
起精密测量技术时眼中闪着光。从通信设备贸易转型高精
度传感器研发制造，从初创时一年仅卖出不足万件到如今
年销量超 200 万件，石坚带领团队在一条鲜有人走的路
上一走就是 20 余年。

缘起

留在桂林 试出新路

　　“我本身就是桂林人，毕业时也想过要不要去深圳闯
一闯，但最终还是觉得人生地不熟，心里没底。”说起当
年的选择，石坚语气平和。1991年大学毕业后，他先进
入桂林漓江无线电厂仪表处工作，后来又在桂林NEC无
线通信有限公司担任技术部主任。
　　 20 世纪 90 年代末，石坚开始自己创业，从事通信
设备贸易。真正让他与精密测量结下不解之缘的，是一次
机缘巧合。“当时有个同学在高新区工作，跟我说那边有
不少政策支持。正好有个机会接触到传感器技术，我想，
自己学的是仪器仪表专业，做这个也算专业对口，就决定
试一试。”
　　2003年，桂林市晶瑞传感技术有限公司正式成立。
公司英文取名“GemRed”：“Gem”意为“宝石”，寓
意精准与珍贵；“Red”代表红色与激情，暗含从桂林走
向世界的初心。
　　“当时国内做容栅传感器的企业很少，我们是较早将
这项技术推向民用市场的企业之一。”石坚说。
　　创业之路从来不是坦途。公司成立之初，石坚和团队
满怀信心，却因为产品定位不够清晰，始终打不开局面。
“公司成立半年，销售额不到10万元。”石坚坦言，
“倾角仪产品，测得快的测不准，测得准的测不快。产品
不精、销路不畅，团队几乎要放弃。”
　　迷茫之际，他参加了一次高新区组织的管理培训。课
堂上讲的“产品定位与差异化竞争”，让他豁然开朗。
“与其做一个普通的参与者，不如找一个没人做的细分赛
道，把技术做到极致。”
　　培训结束后，石坚做了一个“疯狂”的决定：带着工
程师，用一个月时间跑遍全国调研市场。从北京到上海，
从杭州到苏州、昆山，“三天跑五个城市，有时晚上 11
点回到住处，第二天早上 7点又出发”。每到一处，他都
深入一线了解客户需求，寻找技术突破口。
　　最终，他拍板：以圆容栅技术为基础，主攻角度和水
平测量产品。半年后，数字倾角仪研发成功，当年公司销
售额跃升至近 500 万元，增长数十倍。

破局

直线走不通 就做圆的

　　早期的突破只是开始。更大的挑战，来自国外巨头的
专利封锁。
　　“当时容栅测量技术的专利，几乎被瑞士西瓦克公
司、日本三丰公司垄断。”石坚介绍，这两家企业在直线
位移测量领域的布局非常严密，“要从直线角度突破，几
乎不可能。”
　　但他没有放弃。“直线不行，就做圆的。”石坚和团
队将目光投向了角度测量领域，利用圆容栅的特点，在
“专利夹缝”中寻找突破口。这是一场漫长的技术攻坚。
从 2006 年开始布局研发，到 2009 年获得核心发明专
利，再到 2015 年实现稳定量产，前后历时近十年。
　　“说没想过放弃是假的。”石坚笑了笑，“但当时年
轻，凭着一股劲，想着一定要把它做出来。”正是这份专
注与坚持，让团队最终啃下了这块硬骨头。
　　核心技术突破之后，产品的迭代升级从未停歇。
2018年，晶瑞传感完成全栈式技术升级，产品精度从厘
米级跨越到微米级，分辨率达到纳米级。如今，产品分辨
率已达0 . 0001毫米——— 相当于在一米的长度上感知0 . 01
毫米的变化，“就像在一米长的尺子上，能感知一根头发

丝粗细的起伏”。这样的精度，
已具备与国际一线品牌同台竞技
的实力。
　　目前，晶瑞传感已累计获
得国内外专利79项，其中中
国发明专利8项、美国发明专
利7项、欧洲发明专利2项、
日本发明专利1项，并参与制
定4项行业标准、2项国家标
准。这意味着，“中国精
度”不仅做出来了，还在引领
行业规则。
　　石坚告诉记者，每一次技术
突破都不是偶然。“我们每年把销
售收入的相当比例投入到研发中，从
2009年第一个核心专利，到2018年技术
跨越，再到2021年获评‘小巨人’企业———
背后都是持续不断的投入。”
　　在技术攻坚的过程中，石坚深刻认识到，单靠
企业自身的力量远远不够。“我们和桂林电子科技
大学共建了产教融合基地，从联合技术攻关到人才
定向培养，形成了稳定的合作模式。”如今，公司
技术岗位中，桂林电子科技大学毕业生占比超过四
成。“企业单独做研发，很多风险点看不准；高校
在基础理论上的优势可以帮我们把关，效率高得
多。”

坚守

工业级+消费级 两条腿走路

　　如果说技术攻坚考验的是勇气和毅力，那么市场开
拓考验的则是耐心和智慧。
　　在晶瑞传感的产品矩阵中，既有服务于军工、航空
航天、机床制造的高精度工业产品，也有面向大众消费
市场的智能健康尺。这种“工业级+消费级”双线并进
的格局，源自一次特殊的市场机遇。
　　“2020年，欧美市场居家健身火热，很多人关注
身体围度的变化。”石坚敏锐捕捉到这一需求，带领团
队利用“圆转直线”的核心技术原理，迅速研发出能监
测腰腹围变化的智能健康尺。“我们原来做角度测量，
角度可以转换成直线位移，把这个算法加进去，就做成
了这款产品。”产品推出后市场反响良好，至今晶瑞传
感的消费级产品约90%远销海外，在美国亚马逊数显倾
角盒和角度尺类目中，长年保持销量前三。
　　在工业级市场，晶瑞传感同样深耕不辍。公司研发
的用于机床调平的高精度电子水平仪，已实现“测显分
离”、智能阈值报警；蓝牙卡尺支持无线数据传输，帮
助制造企业实现质检环节的数字化升级。“我们的产品
在机械加工过程中，可以实现对工件角度的快速测量，
精度稳定、操作简单。”石坚介绍，晶瑞传感的高精度
传感器还广泛应用于工程机械安全监测、建筑装修测量
等领域，在海洋吊车、起重机等大型装备上发挥着实实
在在的作用。
　　“做工业级产品和做消费级产品，思路完全不
同。”石坚说，“工业客户要求的是稳定可靠、经得起
极端环境的考验；消费客户看重的是便捷易用、能解决
实际问题。”正是基于对两类市场的深刻理解，晶瑞传
感在两条赛道上都站稳了脚跟。
　　在人才培养和团队建设上，石坚同样有着自己的坚
持。“人才是企业最宝贵的资产。”由于桂林并非一线
城市，高端人才引进难度较大，石坚选择“两条腿走
路”：一方面通过校企合作自主培养，另一方面推出多
期股权激励政策，用事业留人、用机制留人。“要让每
一位奋斗者共享企业发展成果。”
　　走进晶瑞传感的研发中心和生产车间，记者看到的
是井然有序的产线和专注投入的员工。公司坚持严格把
控生产工艺流程，自主研发的温度校准技术确保了产品
在各种环境下的稳定性和良品率。正是这种对品质的
极致追求，让晶瑞传感赢得了与德国GF等全
球顶尖工具企业的长期合作。

远见

让一把尺子成为“智慧节点”

　　谈及未来，石坚思路清晰。“我们不做一把更准的
尺子，而是要做智能制造网络中的一个智慧节点。”
　　当前，晶瑞传感正聚焦“AI技术与测量场景深度融
合”。产品已支持蓝牙传输、数据上云，并计划突破高
速图像识别测量等前沿技术。在具身机器人领域，晶瑞
传感的传感器可为机器人提供姿态校准和角度标定。
“机器人关节的角度精度直接影响它的动作精度，我们
的技术正好可以解决这个问题。”
　　“未来的测量，不再是‘测一下、看一眼’，而是
‘传感器+检测终端+数据采集+云应用+数据分析’的完
整闭环。”石坚说，晶瑞传感的目标是转型为“测量数
据服务商”，把单次测量变成可持续的数据资源，让每
一把尺子都成为工业生产决策的“智慧节点”。
　　扎根桂林 20 余年，石坚对这座城市的感情很深。
“桂林的山水滋养了我们，也给了我们安静做事的空
间。”他坦言，桂林的营商环境在持续优化，“‘揭榜
挂帅’等机制让我们感受到了支持，高新区的政策和服
务也一直很到位。”
　　对于想扎根桂林的年轻创业者，石坚给出三条建
议：“第一，做自己擅长的事；第二，敢于创新、敢闯
敢试；第三，你的技术一定要和客户需求结合起来———
否则做得再好，也只是科研成果，不是企业产品。”
　　从2003年销售不足万件，到如今产品远销全球60多
个国家和地区，年销量突破200万件；从受制于国外专
利封锁，到手握79项专利、参与制定行业标准、国家标
准——— 晶瑞传感走出了一条“从夹缝中闯出来”的路。
“回顾这 20 多年，最大的感悟就是：做企业，不能被
困难吓倒，也不能被诱惑带偏。”石坚说，“找准方
向，沉下心，一步一步走，总能走出来。”
　　走出晶瑞传感总部大楼，夕阳洒在桂林国家高新区的
楼宇之间。一家致力于“把中国精度刻入全球”的企业，正
从漓水之畔向世界递出一张“中国智造”的名片。

　　记者黄敏  
（本版图片均由桂林市晶瑞传感技术有限公司提供）  


