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国产高端医疗器械“突围”
本报记者 陈婷 曹学平 深圳报道

日前，安徽省财政厅、省卫

健委、省医保局三部门联合印

发《关于规范公立医疗机构政

府采购进口产品有关事项的通

知》，在加强进口产品采购审批

的同时，重点强调支持境内科

技创新。

事实上，自今年以来，多地发

文推动国产医疗设备采购。

不过，现实情况中，大部分高

端医疗器械的国内市场份额仍由

进口产品主导。

深圳迈瑞生物医疗电子股份

有限公司（300760.SZ，以下简称

“迈瑞医疗”）方面对《中国经营

报》记者表示，近年来，我国医疗

器械市场逐步发展且已具有一定

的规模，同时存在企业数量多但

规模小、行业集中度低、创新能力

弱等问题，一些高端设备仍以进

口为主。

广东宝莱特医用科技股份

有限公司（300246.SZ，以下简称

“宝莱特”）方面对记者指出，与

进口产品相比，国产产品存在

的差距主要在于技术差异、创

新人才。

深圳开立生物医疗科技股

份 有 限 公 司（300633.SZ，以 下

简称“开立医疗”）董秘李浩对

记者表示，在满足临床需求方

面 ，国 产 产 品 表 现 尚 可 ，只 是

在部分偏学术、高端领域仍有

不足。

问及如何应对来自进口产品

的竞争，上述企业均对记者提及

将加大研发投入、营销建设两大

重点。另外，面对国内医院发起

的招投标，三家企业均表达积极

的参与意愿。

提高研发投入

专利创新、技术升级是医疗器

械企业的生命线。

日前，迈瑞医疗、宝莱特、开立

医疗先后发布 2021 年业绩及 2022

年一季报。其中，2021年，迈瑞医疗

营业收入 252.7 亿元，净利润 80.02

亿元；宝莱特营业收入10.91亿元，

净利润6379.26万元；开立医疗营业

收入14.45亿元，净利润2.47亿元。

研发投入方面，2021 年，迈瑞

医 疗 支 出 27.26 亿 元 ，同 比 增 长

30.08%，占营收比例为 10.79%；宝

莱特支出 7743.6 万元，同比增长

23.46%，占营收比例为 7.1%；开立

医 疗 支 出 2.63 亿 元 ，同 比 增 长

10.97%，占营收比例为18.21%。

近日，迈瑞医疗方面对记者表

示，多年来，公司每年坚持将营收

的 10%左右投入研发。其进一步

称，目前我国医疗器械行业面临的

主要挑战包括企业研发资金投入

不足这一方面。

年报显示，迈瑞医疗的主要产

品覆盖三大领域，即生命信息与支

持、体外诊断、医学影像。

迈瑞医疗方面对记者透露，公

司要开始主导下一代产品的研发

方向，探索技术无人区，挖掘临床

上还未被满足的需求，如对重症领

域参数的深入研究、对超高端超声

影像技术的攻坚、对体外诊断抗原

抗体等技术的突破等。同时，关注

研发多产品、多产线协同诊断、智

能分析的能力。

过去一年，宝莱特也上线相关

新产品。其告诉记者，D50血透设

备目前已落地郑大附一、暨南大学

第一附属医院等三甲医院。上市

至今，销量超过 300 台，D800 血透

设备将于今年下半年上市。监护

仪方面，今年3月，宝莱特的病人监

护仪 P12、P15、P18、P22 等获批，现

已交付了400台的订单。

值得注意的是，目前国内血液

透析机的市场份额仍主要依赖于

进口产品。根据蛋壳研究院统计，

2020年国内血液透析机销量中，费

森尤斯、贝朗、日机装、百特以及尼

普洛五大外资厂商占据80%～90%

左右的市场份额。

宝莱特方面表示，公司目前在

国内市场面临的进口产品竞争情

况及难题，主要是技术差异和创新

人才。其中，产品在突破高端化的

过程中，公司面临的难关主要是核

心部件采购周期太长，以及人才短

缺。为此，公司主要进行了研发、

高端人才引进方面的投入，同时成

立创新研究院为开发蓄能。

无独有偶，开立医疗的产品研

发策略亦是持续突破高端化。年

报显示，近三年内，公司在高端彩

超领域的研发持续发力，相继推

出 S60、P60等高端产品系列，并基

于高端产品平台衍生出P50等小巧

型产品系列。2021年以来，公司注

册通过的支气管镜、环阵超声内

镜、光学放大内镜、刚度可调内镜

以及细镜，补足公司内镜产品种类

不足和高端功能缺失的短板。

李浩告诉记者，目前，公司超

声和内镜产品的国内市场份额均

约5%～10%。截至2021年末，公司

及子公司共拥有 617 件已授权专

利，相比上年同期增长20.74%。

“对于研发投入，我们安排的

额度是每年近20%的营业收入。目

前在研发过程中没有遇到特别棘

手的难题，大都还是在预期或可控

范围内。医疗器械的研发周期相

对较长，但最终都会有所产出，就

看最后出来的效果如何，临床满足

度如何。”

开立医疗在年报中指出，“公

司所处的超声、内镜行业国产化率

仍处于较低水平，但近几年行业格

局存在较大变化。超声方面，国产

超声的技术水平取得较大突破，包

括公司在内的国内超声行业头部

企业开始进军高端彩超领域。内

镜领域，公司目前主推的 HD-550

系列产品已具备与部分进口产品

一较高下的技术水平。”

在李浩看来，近年来，人们的观

念在逐步转变，国产设备的性能及指

标也能够达到满足临床需求的程

度。“面对进口产品的竞争，我们主要

还是靠比较强的产品力，以及持续在

市场、学术方面加大宣传投入。”

事实上，不只开立医疗提及

营销方面的应对策略，迈瑞医疗

方面也对记者表示，在已有积累

的基础上，公司持续加大对各个

业务领域的研发投入，保持技术

上的领先优势外，将对全球营销

管理体系进一步优化。

具体而言，迈瑞医疗计划加

速拓展全球本地化网络、全球仓

网的布局，提高市场应变能力和

客户服务水平。同时，把握后疫

情时代全球市场医疗新基建的机

遇，在2021年实现大规模高端客

户突破的基础上，积极响应和抓

住市场需求，扩大市场份额和提

升高端客户渗透率。

迈瑞医疗方面对记者表示，

2021年，公司产品覆盖中国近11

万家医疗机构和99%以上的三甲

医院，产品渗透率进一步提升，多

项产品的市场份额国内领先，超

越进口品牌。

“此后，公司将会把国内营销

‘切得细、吃得透、绑得紧’这一独

特的竞争力复制到国际营销，建

立多维度营销团队，推动营销人

员与临床客户紧密结合，提升客

户黏性的同时挖掘更多潜在的临

床和学术需求，并建立健全完善

的经销商管理体系和制度。”迈瑞

医疗方面称。

对于高端产品的市场份额目

标，宝莱特方面对记者表示，公司

高端设备的开发涵盖急危重症及

肾科医疗领域，计划开发的高端

产品在三年内覆盖中国50%的医

院、覆盖全球50%的国家；五年内

覆盖中国80%的医院。公司未来

拟投入的资金主要在产品研发、

营销团队建设方面。

“营销上，公司将进行团队建

设、优化团队管理，提升服务效

率，丰富营销方式，与大三甲医院

临床医用合作，形成产学研用一

体的格局，扩大营销网络的覆盖

面。”宝莱特方面表示。

在营销方面，开立医疗选择专

家及医生为切入口。其在年报中

指出，将继续加大营销网络建设、

学术推广力度、专家资源覆盖等方

面投入，提升公司品牌影响力。

以超声内镜系统为例，“开立

医疗超声内镜系统取得了专家和

医生的一致好评，增加了行业专

家、渠道合作伙伴对于开立技术

实力的认可度，也为公司内窥镜

从诊断市场走向治疗市场，进入

高端客户群打下了坚实的基础。”

李浩告诉记者，目前，公司产

品在国内三甲医院的渗透率并不

是太高，但来自三甲医院的收入

已占公司国内收入的 25%左右，

“超声基本上已进到将近3000家

医院，内镜稍微慢一些，目前才进

去 200 家。但凡有标，公司都会

全力参与医院的招投标采购，我

们有不同的团队在国内不同的医

院系统如民营、公立、三甲、基层

等，针对市场上的差异化进行相

关工作”。

“公司的产品力提高了，性能

及性价比也提升了，推广与认知

也都到位了，将进口产品的渠道

商包括终端用户切过来，自是一

个水到渠成的过程。”李浩表示。

优化营销体系

公司目前在国内市场面临的进口产品竞争情况及难题，主要是技术差异和创新人才。 迈瑞医疗计划加速拓展全球本地化网络、全球仓网的布局，提高市场应变能力和客户服务水平。

自今年以来，多地发文推动国产医疗设备采购。 新华社/图


