
《联讯调研》

每扩产 10 万只或 20 万只光模块，需要配置多少台测试设备?可以从单个光模块的测试时

长来反推设备需求。通常情况下，一个光模块进行三温测试大约需要 40 分钟，这个时长

对于 800G 或 1.6T 等不同速率的光模块而言基本一致。一台测试设备一般配备四个光口，

可以同时测试四个光模块。因此，可以根据计划扩充的产能、单个模块的测试时间以及设

备并行测试能力来折算出所需的设备总量。

光 模块 测 试设 备的 更 换周 期 是多 久?例 如， 用 于 800G 光 模块 测 试的 设备 是 否能 够 用 于

1.6T 光模块的测试?理论上，测试仪表设备本身的使用寿命较长，正常使用情况下，七八

年甚至十来年都没有问题，其使用周期通常能覆盖光模块产品的迭代周期。设备更换的主

要驱动因素并非物理寿命，而是技术迭代。例如，原先用于测试 800G 光模块的设备，其

采样速率可能无法满足 1.6T 光模块的测试要求。具体来说，测试 800G 光模块可能使用

50G 采样率的示波器即可，但测试 1.6T 光模块则需要采样率达到 65G 以上的示波器，因

此必须进行设备更新换代。

联讯是否已经推出了针对 800G 和 1.6T 光模块测试的相应产品?

是的，公司已有对应 800G 和 1.6T 测试的产品。

公司在 2025 年的整体营收及各业务板块的收入构成是怎样的?2025 年，公司的总发货销

售额约为 19 亿元。其中，与光通信相关的业务收入大约为 12 至 13 亿元。在这部分光通

信业务中，老化测试与硅光晶圆测试两项业务合计贡献约 2 亿元;光芯片 KGD 测试设备业

务的销售额约为 4 至 5 亿元:其余的 7 至 8 亿元收入则来自仪器仪表业务。

公司 2025 年光芯片 KGD 测试设备的销售情况如何?其主要客户有哪些，以及在国内外市

场的竞争格局是怎样的?2025 年，公司的光芯片 KGD 测试设备月出货量约 20 台，单台设



备价格约为 200 万元，全年销售额估算在 4 至 5 亿元。其客户遍布国内外，国内主要客

户包括源杰、云岭光电、光迅、镭芯光电和剑桥科技等，而仕佳光子与其合作不多。在海

外市场，公司的业务较为成功，主要客户有 Lumentum、住友和 AOI 等光模块大厂。从

市场竞争格局来看，在国内市场，圣昊的出货量较大，公司位居其后;但在海外市场，公司

的市场份额高于圣昊。全球范围内，日本的 ALPHAX 公司是一家老牌企业，市场份额相

对更高。圣昊的技术与 ALPHAX 有渊源，其创始人曾任职于 ALPHAX。ALPHAX 是一家

日本企业，早期海信、源杰、镭芯等公司都曾使用其设备。该设备稳定性很好，但价格过

高。随着联讯和圣昊等本土公司的崛起，ALPHAX 在国内基本已无新增订单。台湾惠特在

国内市场的使用也已非常少，目前仅有云岭光电和敏芯有部分设备，并非全部采用。此外，

海信、源杰和镭芯也可能各有一两台惠特的设备，但总体存量很少。

公司 2025 年 4 至 5 亿元的光芯片设备收入中，国内与国外的销售额占比是怎样的?

没有详细统计过这部分收入的国内外占比，估计大约各占一半。

公司的业务构成中，除了 2 亿元的老化测试和硅光晶圆业务以及 4 至 5 亿元的光芯片业务

外，剩余的 6 亿元是什么业务?剩余的 6 亿元是仪器仪表业务，主要产品包括采样示波器、

误码仪、时钟恢复单元，以及光衰减器、光开关、波长计等价格相对较低的产品。其中，

最核心且价值最高的产品是采样示波器。

公司的 1.6T 采样示波器性能和市场销售情况如何?

1.6T 采样示波器集成了时钟恢复功能，一套告价约 200 万元。该产品从推出至今，累计

出货量已达到 500 至 600 套。主要客户包括旭创、新易盛、光迅 x、Lumentum、AOI、

创桥科技以及海思等光模块厂商，也包括易兆领先。

近期主要客户的下单节奏和订单情况是怎样的?最近的大额订单主要来自 AOI，这笔订单



内容比较综合，包含了光芯片 KGD、老化测试设备、误码仪以及采样示波器等多种产品。

客户下单通常是在有扩产需求时进行，一般会采用框架协议的形式，约定在特定时间节点

(如每周或每月)交付一定数量的设备。

公司当前的产能状况如何，是否存在扩产瓶颈?目前产能已经完全拉满。以光芯片 KGD 设

备为例，当前月产能约为 30 至 40 台。公司正在持续扩产，但面临一定难度。扩产瓶颈

主要在于供应链，而非人员或场地。具体来说，光芯片 KGD 设备出货时需要配套日本横

河的光谱仪，而横河自身的产能非常有限，其扩产速度也较慢。

为何必须配套使用日本横河的光谱仪，国内厂商是否可以替代?激光器通常需要进行脉冲

测试，而业内对横河的光谱仪在脉冲测试方面的认可度最高，这可以理解为是客户指定的

要求。国内厂商如德力光电和思仪科技在直流光谱测试方面表现尚可，但在脉冲光谱，特

别是短脉冲光谱测试方面性能还存在一些问题。例如，在测试 70 毫瓦或 100 毫瓦功率、

10 微秒脉宽的光谱时，国产设备尚有不足。因此，目前业内进行脉冲测试时，普遍还是

采用横河的产品。

德力光电尚未上市。思仪科技隶属于中国电科，已经过会，预计将在 2026 年上市。这两

家公司生产的光谱仪可以用于直流光谱测试，但在窄脉冲光谱测试方面性能还存在问题。

光芯片设备的月出货量从 2025 年到 2026 年有何变化?2025 年光芯片设备的月出货量大

约为 20 多台。随着产能扩张，2026 年的月产能已提升至 30 到 40 台。当前市场需求旺

盛公司己经进入选择性接单的阶段，优先处理利润率较高的大客户订单。定价方面，虽然

无法对已签订框架协议的大客户直接涨价，但正在通过其他方式实现变相涨价。

用于 800G 和 1.6T 光模块测试的光芯片 KGD 设备，能否兼容未来更高速率如 3.2T 光模

块的测试需求?目前来看，光芯片 KGD 设备可以实现通用。尽管 800G 和 1.6T 光模块所

用的激光器与未来 3.2T 光模块在功率上存在差异，但这套测试设备本身预计无需更换。



具体而言，70mW 功率的激光器可支持 400G 至 800G 光模块，100mW 功率可支持至

1.6T 光模块，而 3.2T 光模块预计需要 200mW 以上的功率。即使激光器功率提升，测试

设备通过调整测试脉宽等条件即可适应目前设备配置的源表已达到极限。

当前的订单交付周期是多久?生产周期受到了哪些因素的影响?目前订单积压较多，交付周

期显著延长。小客户的交付周期大约在 8 个月以上，大客户也需要等待至少 7 个月。而在

订单量大幅增长之前，从接单到发货的生产周期通常在 3 个月左右。当前交付周期拉长的

主要原因是现有人员和供应链资源无法满足激增的在手订单需求。

公司的核心技术壁垒体现在哪些方面?与普源精电、鼎阳科技等公司的示波器产品有何不

同?公司的技术壁垒主要体现在采样示波器领域，国内目前仅有少数几家公司涉足。与普

源精电、鼎阳科技等公司生产的实时示波器不同，采样示波器应用于特定场景，技术门槛

较高。虽然这些公司可能有意愿进入该领域，但在高速率产品的研发上需要较长时间的技

术沉淀。例如，若要推出能支持 1.6T 光模块测试的采样示波器，将面临相当大的技术挑

战。

在采样示波器领域，国内市场的主要竞争格局是怎样的?在国内市场，公司在采样示波器

领域的主要竞争对手是万里眼。万里眼隶属于新凯来，近期已发布一款 96G 的采样示波

器，该产品性能足以支持 1.6T 光模块的测试。如果万里眼的产品在国内市场获得订单，

将与公司形成直接竞争。而圣昊的产品线主要集中在光芯片 KGD 测试设备，并未涉足示

波器业务。

示波器中使用的 DAC 芯片是否需要依赖海外供应商，例如 TI 或 ADI?示波器确实需要使

用 DAC 芯片。相关芯片似乎有国内供应商可以提供，据了解，1.6T 这款产品可能是与国

内某家厂商合作定制的，但具体合作方信息不详。

在手订单中，主要贡献来自于哪些产品线?



订单的主要构成部分是采样示波器、误码仪以及光芯片 KGD。此外，老化测试业务的订单

量也相当可观，其中海外订单占比较大，尤其是来自 AOI 的订单规模较大，Lumentum

的订单也不小，但与 Coherent 的业务交集不多。

公司与是德科技的产品线重叠情况如何?在存在竞争的产品上，公司的价格和性能有何差

异?公司与是德科技在采样示波器、误码仪、时钟恢复以及半导体领域的 WAT(晶圆级可接

受性测试)等产品线上存在重叠。在价格方面，公司的全系列产品比是德科技便宜大约 30%

至 40%。在性能方面，采样示波器产品与是德科技存在差距，是德科技的产品号称可以测

试 3.2T，而公司产品目前只能到 1.6T。针对 3.2T 测试能力的研发正在规划和进行中，但

实现该技术存在一定难度。

公司在半导体存储测试领域的业务进展如何?半导体存储测试是公司未来重要的发展方向。

针对长鑫存储的 HBM，已经有样机送样，但何时能通过验证以及最终的订单量尚不确定。

公司的整体经营风格和战略规划是怎样的?

公司的运营模式偏向市场主导而非纯粹的研发主导。其策略是先进行长远的市场规划，识

别出未来的市场需求和潜在的"风口"，然后围绕这些目标进行布局、招募人才并开展研发，

最后实现产品出货。

关于示波器的产能情况，目前是否也在扩张，大概处于什么量级?

示波器的产能确实也在扩张，目前的量级大概在每月几十台。

800G 四光口采样示波器的价格是多少?

800G 四光口采样示波器的含税公开报价为 65 万元，但实际成交价格可能会有折扣。

从 800G 升级到 1.6T 采样示波器，其成本增幅与价格增幅的关系是怎样的?这两种产品的

毛利率是否存在差异?从 800G 升级到 1.6T 采样示波器，成本增加很多，价格不在一个量

级。价格的增长幅度百分之百大于成本的增长幅度，因此 1.6T 产品的毛利率更高。800G



产品的毛利率大约在 70%至 80%的水平，而 1.6T 产品的毛利率要更高。这主要是因为

800G 产品除了公司和是德外，还有其他厂商可以生产，但 1.6T 产品在国内外都很少有厂

商能够制造。

在 1.6T 采样示波器市场，是德的产能和交期情况如何?与公司相比有何差异?关于是德的

具体产能情况不太了解，但其交期很长，通常在半年以上。相比之下，公司的示波器交期

会稍好一些，大约在四个月以上。需要明确的是，之前提到的长交期(小客户八个月以上，

大客户七个月以上)是指光芯片 KGD 产品，而非示波器

目前公司的订单情况如何，光芯片测试设备和示波器的订单量哪个更大?目前各类产品都

处于订单爆满的状态，无论是光芯片测试设备还是示波器。由于订单量巨大，公司目前的

策略是优先满足大客户和优质大客户的需求，可能会不接小订单。

公司的 1.6T 采样示波器是否获得了旭创的订单?订单的具体情况是怎样的?

公司接到了旭创的 1.6T 采样示波器订单，具体时间应该在 2025 年。关于旭创一家采购的

具体台数并不清楚。

与行业标杆是德相比，公司 1.6T 示波器的性能表现如何?客户为何会选择公司的产品?如

果将是德的性能评为 100 分，公司的产品大约能达到七八十分的水平。产品是可用的，但

在使用体验上存在差距。客户选择公司产品的主要原因是价格优势，并非因为产能效率问

题，而是基于使用体验和成本之间的权衡。

从订单到确认收入的周期通常是多久?

具体而言，仪表类产品的确认周期相对较快，一般在半年左右;光通领域的 KGD 产品周期

需要 9 个月以上;而半导体设备的周期最长，通常会超过一年。

公司是如何进入海外光芯片厂商供应链的?与日本 ALPHAX 的产品相比，公司在价格和性

能上有何差异?进入海外厂商供应链并非对方主动接洽，而是公司自身主动联系并进行样



品推送的结果。与日本 ALPHAX 的产品相比，后者的稳定性更好，但价格也更高，大约

是公司同规格产品的两倍。例如，一台含光谱仪的光芯片 KGD 设备，公司的售价约为 200

万人民币，而 ALPHAX 的同类产品售价可能达到 400 万人民币。

公司的长期战略目标是什么，是否旨在成为中国的”是德”"?公司的目标和愿景是远大的，

团队具备相应的能力。但更核心的战略方向是半导体设备领域。公司最初上市时，希望以

半导体业务为主要叙事方向，但由于光通信业务增长过快，营收占比超过一半，使得叙事

重心不得不调整。实际上，公司的根本目标是发展半导体业务，因为光通信只是半导体产

业中一个体量较小的分支。从这个角度看，其目标更接近于成为中国的"爱德万"。

从 800G 光模块升级到 1.6T 和 3.2T，测试环节和流程会发生变化吗?是否意味着测试设备

的需求量会翻倍?从 800G 升级到 1.6T，光模块级的测试流程没有本质变化，主要是采样

速率会越来越高。至于 3.2T，其具体实现模式尚不确定。出货同样数量的情况下，测试设

备的需求量不会简单翻倍，但设备价值的增长会远超一倍，因为 1.6T 测试设备的价格比

800G 的设备要高得多。

公司的产能在哪里?扩产计划是如何布局的?公司的主要生产基地在苏州。为了应对供应链

需求，公司在苏州和马来西亚两地都设有产能，并且都在进行扩产。其产能布局主要依据

出货地划分，销往美国市场的设备在马来西亚生产，而供应国内及其他地区市场的产品则

在苏州生产。两个生产基地都具备包括光芯片测试、示波器等在内的完整生产能力。

光芯片 KGD 测试和光模块三温测试的时长分别是多少?不同类型光芯片的测试速度有何差

异?光模块的三温测试时长一般在 40 分钟左右。光芯片的 KGD 测试速度大约是每颗 8 秒。

不同类型的光芯片测试速度存在差异例如 EML 芯片的测试速度会比 CW 芯片更快，主要

原因是其需要测试的光谱数量较少。EML 芯片一般只需测试一到两个光



谱，而 CW 芯片需要测试五个光谱。

索尔思是否使用公司的设备?索尔思在 COC 老化测试环节大量使用了公司的设备。但在光

芯片 KGD 测试方面，其主要通过圣昊进行代工。索尔思将生产出的激光器交给圣具完成

测试，测试合格后再发回。因此，素尔思自身仅在金坛工厂配置了大约四五台公司的光芯

片 KGD 测试设备。这种代工模式可以帮助索尔思减少重资产投入。

索尔思的光芯片和光模块产能在何处?其台湾工厂是否使用了公司的设备?索尔思的光芯

片主要在台湾生产，光模块的生产基地则在成都。此外，其金坛工厂主要负责 TO 等产品

的生产。目前，其台湾工厂应该没有使用公司的设备。

行业内除了索尔思，还有其他光芯片厂商采用代工测试的模式吗?

这种将 KGD 测试外包的代工模式在行业内并不多见，大多数厂商还是选择自行购买设备

进行测试。

当前光芯片市场的紧缺状况预计何时能得到缓解?哪些因素导致了这种长期的供应紧张?

预计光芯片市场的紧缺状况可能要到 2028 年之后才能缓解，EML 和 CW 芯片都面临类似

情况。缓解周期较长的主要原因在于上游关键生产设备的交付周期过长，导致扩产速度缓

慢。例如，MOCVD 的交期长达一年多，EBL 的交期也在半年以上，设备到厂后还需要两

三个月的调试时间，整个扩产周期至少需要三个季度。此外，KGD 测试设备整套系统目前

的交付周期也需要八个月以上，COC 老化测试设备的交期则在半年左右。

在各类光芯片中，哪种型号的供应紧张状况最有可能率先得到缓解?70mW 的 CW 激光器

芯片的供应紧张状况可能会最先得到缓解。相比之下，EML 芯片的工艺更为复杂，能够生

产的厂商不多，其供应紧张的局面预计将持续更长时间。

国内哪些光芯片上市公司比较有竞争力?其主要客户分别是谁?在国内，源杰、鼎芯和镭芯

等公司在 CW 领域都做得比较不错。其中，镭芯的主要客户包括旭创和剑桥科技;鼎芯的



客户主要是国内头部的光模块大厂，比如旭创等。

《芯原调研》

一、 芯原公司的主要业务进展：

重要订单：2026 年获得了字节跳动的量产订单，合作从 2025 年的设计业务扩展到了量

产。

合作关系：与三星是相互依赖的合作关系，并非单方面依赖；同时也与其他流片厂商合作。

海外项目：主要海外客户为 Meta、亚马逊和谷歌。

谷歌：ISP 项目规模将于 2026 年 7 月底前确定。

Meta：项目启动取决于全息投影介质技术的进展。

二、 关键技术发展：全息投影介质技术

技术演进路径：从需要外部条件维持稳定的隔离区域 → 密闭舱内的“自稳定介质” → 开

放空间的“非封闭式介质” → 终极目标“零介质”（在任意空气中投影）。

该技术的进展直接决定了 Meta 相关项目以及三栅极时代全息模态云端算力卡的投入节奏。

三、 其他重要项目动态：

蚂蚁集团密算项目：因政策原因在 2025 年底放缓，2026 年随着香港相关牌照发放等政

策利好而重新加速推进。

腾讯 DSP 项目：

该 DSP 作为片内异构单元，主要用于大模型推理的 prefill 阶段，具有低功耗、硬件迭代

慢的优势。

广义上可视为腾讯的自研 ASIC 芯片。此外，腾讯子公司还在研发另一款更高技术含量的

网关卡（类似 CPU）。



浪潮本地化部署芯片：

性能定位：介于消费级芯片和云端芯片之间（约为消费级的十至几十倍，云端芯片的十分

之一）。

技术实现：可通过堆叠现有消费级芯片 Die 实现，不追求重大技术突破。

设计难点：快速响应并满足政府、国企等客户的多样化、定制化需求。

《国产 MLCC 调研》

一、 市场背景与需求驱动

AI 服务器需求激增：AI 算力服务器因高热量和大内存/存储需求，正用高容 MLCC（如 0805

100uF）替代传统电解电容，以解决高温下电解电容寿命短、易失效的问题，从而创造了

巨大的 MLCC 新需求。

市场现状：当前 MLCC 市场火爆，厂商产线满载，主要驱动力来自 AI 相关应用。但未来

存在回落风险，原因包括 AI 压缩算法的出现、内存/存储价格可能回归正常以及手机、家

电等其他终端市场需求疲软。

二、 国产厂商（以风华高科为代表）的技术进展与挑战

技术差距：国产高容 MLCC 技术相比日韩厂商约落后两代。例如，在 AI 服务器热门的 0805

100uF 产品上，风华高科仍处于向华为送样阶段，而其能量产的最高规格仅为 22uF。

量产瓶颈：从中试线到量产线的转移是巨大挑战。量产线工艺控制难度远高于中试线，可

能导致初期合格率极低（文中举例曾有连续十批次合格率为零的情况）。

核心原材料受限：上游核心原材料（如高端电子陶瓷瓷粉）依赖进口。曾因日系供应商被

竞争对手签订排他协议而遭遇断供，转用国产材料则面临成本过高、缺乏验证数据等问题，



严重影响产品竞争力。

三、 客户验证与市场开拓

华为的“赛马”机制：华为与多家国产 MLCC 厂商合作，采用“赛马”策略，谁能最快通过其

严苛认证（如连续三个大批次产品通过耐久性测试）谁就能获得订单。华为是少数愿意以

成本价采购国产元器件并提供技术支持的客户。

汽车领域拓展困难：除华为和比亚迪等积极推动国产化的客户外，其他国内外车企对规格

和价格要求严苛，使得风华高科难以进入其高端供应链。

台湾市场：通过代理商（光颉科技）进入，但主要应用于华硕、宏碁等品牌的消费级笔记

本主板，尚未进入高端领域。

四、 行业竞争格局与未来展望

风华高科 vs 三环：目前两者技术水平相当，但长期看，私营企业三环凭借运营灵活性，

发展前景可能优于国资背景的风华高科。

供应链现状：市场整体供应并不紧张，常规规格货源充足，仅部分特殊规格交期略长。代

理商与贸易商在业务模式上存在明显差异，前者重长期合作，后者偏短期投机。

未来风险：尽管当前需求旺盛，但行业需警惕由技术迭代（AI 压缩算法）、产能释放（国

产存储芯片）和终端市场疲软带来的潜在下行风险。

《长进》

长进光子的产品全部是激光光纤，主要应用于激光器领域。其客户包括锐科激光、杰普特

等光纤激光器制造商。由于公司地处武汉，产业集群效应明显，因此其业务也主要集中在

激光光纤领域，与其他领域不存在竞争优势。




