鼎阳9月三轮上新：高端产品卖得更好，下一步拼什么？
来源：测海听涛
一、高端化的成绩，先看客户买了什么
2026年上半年，鼎阳科技交出了一组值得细看的数字：营收3.58亿元，同比增长28%；归母净利润9179万元，同比增长19%；综合毛利率64%，同比提高4个百分点。
第二季度的增长进一步加快：营收1.96亿元，同比增长33%；归母净利润5345万元，同比增长48%。营收、毛利润和归母净利润，均创下公司单季度历史新高。
但比总量更值得研究的，是产品结构。
[bookmark: _GoBack]上半年，鼎阳高端产品收入同比增长66%，占收入的比重升至40%，同比提高10个百分点。同时，高端产品销量同比增加36%，销售均价提高22%。
更多高端产品卖了出去，产品组合的平均售价也在上移，共同支撑了66%的收入增长。
均价反映的是销售组合，背后可能包含不同型号、不同配置的变化。但它传递的信号是明确的——高端化同时获得了销量和收入结构的支持，不是靠涨价硬撑出来的。
毛利率的变化与之呼应。公司将综合毛利率提高，主要归因于高端产品收入占比上升带来的结构改善。这让高端化有了具体的经营含义：研发投入形成产品，产品获得客户采购，再通过销售结构影响毛利。
研发投入也在继续增加。上半年达到7099万元，同比增长18%，占营收20%。由于收入增长更快，研发费用率反而同比下降2个百分点。
投入在增加，业务规模也在扩大。后续能否持续形成客户需要的产品，才是研发投入最重要的检验。
二、数据中心的机会，落在具体的测试任务上
鼎阳上半年有一组很醒目的数据：SNA6000A系列矢量网络分析仪、SMM3000X系列源表和SPD4000X系列电源，合计收入同比增长231%。
公司将这组增长与高速通信数据中心建设带动测试需求联系起来。这个关联值得琢磨。
矢网对应网络特性测量，源表用于器件电学表征，电源承担供电与相关测试任务。顺着这三个产品往下看，数据中心给仪器行业带来的机会，其实分布在不同的测试环节——客户建设的是一套系统，测试预算往往要解决一串问题。
开发一个行业客户，需要沿着研发和测试流程寻找产品入口。高频器件与互连怎么测，电学特性怎么表征，供电条件怎么建立，背后可能对应不同部门、不同配置和不同的应用支持。
对集成商而言，机会就藏在这些环节之间。能否把仪器组合起来、接入控制软件、形成可重复的测试流程，会直接影响方案对客户的实际价值。
目前，231%对应的是三个系列的合计收入增速。这些产品也覆盖其他应用场景，公司尚未单列数据中心客户的收入规模。它提供了明确的业务线索，但规模和持续性，还要继续观察。
其他产品的表现也让需求轮廓更清楚：高分辨率数字示波器境内营收增长42%，射频微波类产品境内营收增长43%。银河系列高端射频微波产品整体营收增长146%，涵盖高端射频信号源、频谱分析仪和矢量网络分析仪。
一端是高分辨率波形观测，一端是信号生成、频谱和网络分析。多条产品线提供了接近客户不同测试任务的机会。带着这些需求再看9月新品，就容易理解它们的业务方向。
三、9月三轮上新，补的是三种能力
１、信号源：提高性能，也走进自动化系统
9月7日，鼎阳发布SDG8100A系列旗舰任意波形发生器，最高输出频率与信号带宽达到8 GHz，同时推出PXIe板卡和USB紧凑型两种形态的模块化任意波形发生器。
前者面向更高性能的高速信号生成需求；后者提供每模块4路模拟输出，并支持多模块协同的多通道同步输出。
这两个方向，连接着不同的选型问题。研发测试关心能否生成所需的复杂信号；自动化系统则还要考虑通道如何扩展、设备如何接入、控制与同步如何实现。模块化形态，让鼎阳有机会参与更多这类系统选型。
此前，鼎阳已有模块化示波器、矢量网络分析仪、机箱和控制器等产品。此次补入信号源后，采集、生成、网络分析和系统控制的产品布局进一步完整。
２、示波器与探头：让测量配套跟上主机
9月21日发布的SDS6000B系列示波器，最大带宽4 GHz，垂直分辨率12-bit，支持眼图、抖动和协议一致性分析。同日发布的SAP160D、SAP200D差分有源探头，带宽分别达到16 GHz和20 GHz。
结合8月推出的33 GHz、硬件12-bit高速实时示波器，可以看到两条并行的动作：继续提高旗舰主机性能，同时丰富不同带宽段的产品与高速测量配套。
把采购讨论放到测试台上，问题就具体了：探头接上被测电路之后，会带来怎样的负载影响？测量结果是否稳定？分析软件能否完成需要的验证任务？
产品参数决定评估的起点，测量结果决定项目能走多远。
３、67 GHz矢网：向更高频率推进，也向核心芯片深入
9月28日，鼎阳发布SNA6064A、SNA6062A两款矢量网络分析仪，将主机测量频率上限从既有50 GHz推进至67 GHz，搭载自研67 GHz毫米波射频前端芯片组。
这次变化有两层意义。一层在应用端——更高的主机频率覆盖，拓展了产品可参与的高频网络测量范围；多接收机架构、差分和时域分析功能，服务于具体的网络特性与信号完整性测试。另一层在研发端——此前，自研前端芯片已用于公司的高速实时示波器，这次继续向射频微波产品延伸。核心芯片研发与整机产品升级之间，又多了一项落地成果。
三轮上新合起来看，鼎阳在同时推进性能、形态和配套。这样的产品布局，为参与更复杂的测试项目增加了条件。
四、直销增长72%，高端业务需要怎样的服务
产品往上走，销售组织也在调整。
2026年上半年，鼎阳直销收入同比增长72%，直销占比达到19%，同比提高5个百分点。公司下半年的经营重点，包括加强直销队伍建设、推进典型大客户和高端产品销售，并由战略部门统筹重点行业赛道。
公司同时提到，随着高端化推进，客户对产品和服务支持提出了更高要求。
把这些信息放在一起，业务上的含义很清楚：销售团队需要更深入地理解客户测试任务，技术支持也需要更早进入产品评估过程。
对厂家市场人员，行业方案应该讲清楚测什么、怎样测、需要哪些配置。对销售和应用工程师，样机评估、测试方法和软件适配，值得成为推进项目的重点。
对渠道与集成商，这同样是需要跟进的方向。直销占比仍不足两成，经销体系依然是公司的重要市场基础。高端业务的发展，为应用支持、系统集成和本地服务提出了更多要求。能帮助客户完成评估、接入流程、解决使用问题，渠道就有更具体的价值。
五、下半年，既看增长，也看兑现
鼎阳的半年报和三份9月新品公告给出的方向，集中在细分市场拓展、高端产品研发、直销与大客户建设，以及供应链和运营效率。
增长有支撑，约束也很具体。
首先，产品发布之后，还有客户导入。 截至9月29日，67 GHz矢网两款新品仍处于市场推广和客户导入阶段，尚未在PCB厂商等下游应用领域确认营业收入。客户验证、采购决策和订单转化，仍需要时间。公司也明确表示，与国际领先产品相比，在更高频率覆盖能力等方面仍存在差距。这一轮新品提供的是后续拓展市场的产品基础，收入兑现的速度还要由客户来决定。
其次，毛利改善之后，利润还受到汇率影响。 上半年归母净利润增长19%，低于28%的营收增速。同期财务费用同比增加2136万元，主要受汇兑影响。对于产品销往80多个国家和地区的鼎阳，国际市场带来需求，也让汇率和贸易环境成为持续的经营变量。
第三，保障交付，需要占用资金。 上半年经营活动现金流量净额4947万元，同比下降42%。公司解释，主要由于原材料备料款增加。期末存货达到3亿元，较2025年末增加38%，主要与战略性原材料备料有关。备料为后续交付提供保障，也要求公司把握采购、生产和资金使用的节奏。
国产高端仪器每一步扎实的进展，都要从研发端走到客户的测试台，再走进收入和现金流。 这才是鼎阳接下来最值得观察的地方。
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