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北京莱伯泰科仪器股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

编号：2026-011 

投资者关系

活动类别 

特定对象调研          □分析师会议 

□媒体采访                   □业绩说明会 

□新闻发布会               □路演活动 

现场参观 

□其他（请文字说明其他活动内容） 

调研时间、

地点及参与

单位名称 

2026 年 10 月 13 日上午 现场调研 

国信证券，远东宏信，邮储银行，紫微星石，青岛长风私募，颐和银丰，

上海证券 

上市公司接

待人员姓名 

证券事务代表 王璐瑶，证券事务专员 查君君 

投资者关系

活动主要内

容介绍 

证券事务代表王璐瑶女士主要介绍了公司基本情况及经营情况，并就

调研机构关注的问题进行了交流。 

沟通交流环节 

问题 1：公司产品从业务发生到完成收入确认，一般对应的周期是多久？ 

答：公司仪器产品的收入确认周期一般为 3 至 6 个月，实验室工程项目的

收入确认则根据具体工程进度而定。公司在境内销售的不需要安装调试的

如电热板等使用便捷的仪器设备、实验室耗材等产品，客户收到货物即确

认收入；境内销售需要安装调试的产品，以最终用户验收完毕出具的验收

单或根据合同约定达到验收条件时确认收入；洁净环保型实验室解决方案

和顾客服务收入，在工程完工验收和服务提供完成后一次性确认收入。 

问题 2：公司质谱仪的核心零部件采购模式是怎样的？能够实现全面国产

化吗？ 

答：公司质谱仪 ICP-MS 产品的核心零部件主要通过外部采购或外协加工

两种方式获取，其中如真空泵、检测器会通过进口采购，其他主要部件如



离子源、控制系统等由公司自主研发设计，外协加工后组装，四极杆委托

国内上游厂商加工，软件自主开发等。以目前国内的发展状况来看，从零

部件到整个仪器的研发生产全部实现国产替代尚需时日，这有赖于国家政

策的持续推动和全产业链的自主可控进程。 

问题 3：公司主要采用何种销售模式开展市场业务？海外市场的拓展情况

如何？ 

答：公司为满足广泛的下游客户需求，采用了直销为主、经销为辅的销售

模式，客户类型分为终端客户和非终端客户：终端客户即产品的最终使用

者，公司与其直接签署合同，销售收入归为直销收入；非终端客户又分为

签订经销协议的经销商和未签订协议的贸易类客户。其中，与经销商按经

销协议约定范围实现的销售收入为经销收入，而向经销商销售协议范围之

外的产品以及向贸易类客户的销售收入均划归为直销收入。公司海外业务

的拓展整体保持稳定，产品已销往全球 90 多个国家和地区，在中国和美

国均设有研发及生产基地，并在多地设有营销服务中心。2026 年上半

年，公司境外业务实现收入 3,910 万元，占主营业务收入的 20.59%。面向

未来海外业务发展，公司将通过积极参加国际展会、扩充海外经销商网

络、增强海外研发协同能力等方式将持续加大海外市场拓展力度。 

问题 4：目前国内质谱仪市场依旧以进口品牌为主，国产替代整体态势如

何？替代进程缓慢的制约因素有哪些？ 

答：当前质谱仪市场的国产替代仍处于渐进式发展阶段，虽然目前进口产

品仍占据市场主导地位，但这也意味着国产仪器存在一定可观的市场发展

空间。在易受国际贸易摩擦影响的重点行业，已显现出客户倾向选择国产

产品的趋势。然而面对国产化政策推进，国际品牌正通过国内代工、贴牌

销售等本土化策略积极应对。在实际推广中，国产仪器仍面临用户接受度

方面的挑战，客户需要在产品性能指标、品牌认可度、服务响应效率等多

个维度进行综合考量。从长远发展来看，国产替代所蕴含的市场机遇和发

展动能正在持续显现，相信这一趋势将为国内厂商带来更多的成长可能

性。 

 



附 件 清 单

（如有） 

无 

日期 2026 年 10 月 15 日 

 


