电科思仪：测试系统权重上升，全谱系如何服务客户？
来源：棱镜有逻辑
通信设备、微波部组件或光电器件在研发和生产中，都离不开测量：要产生可控信号，也要分析信号和器件的表现。电科思仪的产品横跨微波、毫米波、光电、通信及基础测量，覆盖单台仪器、测试系统和整部件，面对的并非同一种采购任务。
这种差别已经写进收入结构。2025年，整机仍是三类核心业务中收入最多的一项；以这三类收入合计计算，测试系统的份额从2024年的30.9%升至37.3%。单看产品目录，很难看出两类交付为什么会同时存在；沿着客户实际要完成的测试任务，区别才更清楚。
一句话判断：电科思仪用整机完成具体测量，用定制测试系统承接更综合的测试任务；2025年测试系统在三类核心业务收入中的权重已经提高。
一、整机先解决具体测量问题
电科思仪的微波、毫米波产品包括信号发生器、信号分析仪和矢量网络分析仪。研发或生产环节需要可控信号，也需要知道信号经过设备或部件后发生了什么变化；这些仪器分别承担产生、观察和分析等基础测量工作。它们应用于工业电子、通信、航空航天和高校科教，覆盖5G基站、终端及外场测试相关环节。
整机的共同点是围绕明确的测量对象提供工具。同一家公司还提供光电测量、通信测试及示波器等基础测量产品，意味着客户在不同频段、不同器件和不同工作环节寻找仪器时，有更宽的产品选择。这里的“全谱系”是产品与技术覆盖范围，并不意味着每一种产品都已经形成相同的收入规模。
基础仪器之外，客户还会遇到不能靠一台设备独立完成的任务。微波部组件、天线和材料电磁特性测试，往往要把不同的测量环节组织为一套方案；电科思仪的测试系统对应的正是这类需求。
顺着前面的内容继续看，电科思仪后续的变化不能只看公司自身，还要看它所在方向有没有新的驱动和市场反馈。
二、测试系统为什么与整机不同
测试系统包含系统集成和定制化交付，目标是完成特定对象的一整套测试，而不只是交付某台标准仪器。客户要测量微波部组件、天线或材料的电磁特性时，测试对象、流程和所需设备组合会决定系统如何配置。从整机走向测试系统，改变的是交付对象：由单项测量工具扩展为围绕客户任务组织的测试方案。
收入结构给出了已发生的变化。表中的占比以整机、测试系统和整部件三类业务收入合计为分母，未计入其他业务与其他项目，因此不同于公司营业总收入占比。按这一口径，2025年测试系统占37.3%，整机仍贡献三类业务收入的一半以上。系统业务权重上升与整机保持主要收入来源同时成立，两者服务的测试任务也并不相同。
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整部件是另一个交付形态，作为整机与测试系统的技术基础，与前两类业务形成配套关系。2025年整部件收入为144.5百万元，在三类业务合计中占6.1%，规模明显小于整机和测试系统。三类业务的差异，首先是客户买到的测量能力和交付形态不同，不能把系统收入的增加简单理解为整机被替代。
三、光电与通信测试覆盖哪些环节
在光电领域，公司的产品范围包括光谱分析仪、光波元件分析仪、光源、光纤熔接机和光时域反射计，应用场景从通信延伸到工业电子、数据与智算中心。不同器件涉及光信号、光纤连接或链路状态等不同对象，单一仪器无法替代全部测试。公司在光电混合域误差分析与校准、波长校准分析等方向的技术积累，为这些产品提供了支撑。
通信测试则沿设备和网络的使用环节展开：移动通信测试仪器、数据网络测试仪与无线信道模拟器，分别服务终端研发、产线测试、基站外场运维和卫星互联通信等场景。光电与通信的共同业务意义，是把测量工作带到更多器件和应用环节；它们在产品范围内有明确位置，但现有实际数据没有单独列出两条产品线的收入。
这些产品面向的客户也不相同。电子信息产业央企集团、通信厂商、电信运营商、高校院所和重点项目相关单位，采购目的可能分别落在研发验证、生产测试或运行维护。公司采用直销与渠道结合的销售模式，既要理解具体项目的测试要求，也要让产品进入更广的行业市场。
四、从测量能力到实际交付
产品范围广，交付环节也随之拉长。公司制造能力覆盖精密加工、薄膜电路、电子装联、微组装，以及整机和整部件装调；这些环节将测量设计落实为可交付的仪器和部件。订单到生产过程使用MOM、CRM、PLM和ERP等系统管理，服务于多种产品形态的生产组织。
2025年的经营结果可以与这种业务结构对照，但不能替代产品层面的解释。当年公司营业总收入约23.98亿元，归母净利润约4.38亿元，经营活动现金流量净额约5.05亿元。现金流量净额同时受经营流入与流出影响，这个数字本身不能单独说明某类产品的销售收现情况；分业务实际收入更适合用来观察整机与系统的权重。
电科思仪的业务特征，落在具体测量工具、定制系统与底层整部件的组合上。2025年测试系统在三类核心业务中的收入占比提高，使系统级任务在这组业务中的位置更加突出；整机仍贡献最大收入，光电与通信产品则拓宽了公司服务的测试场景。看清客户究竟需要一台仪器还是一套测试方案，比笼统地把所有产品归为“测量设备”更能解释这家公司的业务结构。
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