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本报记者 任磊磊

“B2C 革命”把透析
费砍掉一半

在威海打工的河南人于永强
在威高血液净化中心做透析已经
5年了。5年前，于永强成为第一批
在这里透析的患者，那时他没医
保、没工作，身体每况愈下，家庭濒
临崩溃。高昂的透析费用让他望而
却步，一周三次的透析只能改为一
周一次、两周一次。

第一次来威高血液中心的时
候，于永强已经下不了床。威高血
液净化中心决定给他暂免透析费。
5 年来，于永强不仅能下床，还做
起了小生意，一个月卖一千多斤水
果，生活达到小康水平。目前威高
在威海开办了 5 家这样的透析中
心，固定患者有 550人左右。

威高血液净化中心负责人孙
庆飞对齐鲁晚报记者说，目前中心
提供的透析服务整体收费比公立
医院低 30%，透析一次均价 280
元，公立医院约 400 元，相当于每
位患者一年约省 2 万元左右，550
名患者省了 1000多万透析费用。

目前威海职工医保患者透析
免费，新农合医保只报销 80%。在
威高血液净化中心，不少患者只花
少量的钱，靠医保基本就能维持一
年透析费。

几年前，德国费森尤斯曾在北
京办过透析中心，这家巨头一度垄
断全球透析机市场，当时透析一次
费用 500 元，很多患者无法承受。
后来，国产透析设备开始被使用，
但透析效率比较低，效果并不好。

国内血透市场潜力巨大。威高
方面曾对日本市场做过调查，日本
有 160万左右透析病人，这个数量
与中国差不多，但中国人口总量是
日本 10 倍，据此估算国内仍有大
量病人没有透析或者次数不够。

2012年原卫生部将肾透析纳
入大病医保，2014 年鼓励民资进
入血透终端市场两项政策发布后，
社会资本大量涌入血透市场。而连
锁血液透析中心的商业模式在国
外早已得到验证。目前全球有两大
血透服务连锁机构费森尤斯和
DaVta，前者市值达 200亿美元。

中金公司 2014年对国内血透
产业链的分析报告透露，在血透产
业链上，耗材占成本 30%，主要由
费森尤斯等外资厂商占据，占到
70%；透析机占成本 7%-10%，外资
厂家在这一环节占有率达 80%；
药品环节占成本 25%，这一环节
已基本国产化；服务环节占到总成
本 30%，这块以公立医院为主导。

业内人士向齐鲁晚报记者分
析，血透行业体系里，如果能做医
疗中心则能吃透整个产业链。威高
从透析机、透析器人工肾、透析管
路、透析液、透析粉、穿刺针、水处
理机、透析床、透析药品等全部能
自主生产，这让其具备了自主开展
血透服务的能力。

他坦言，在医疗这一特殊领
域，渠道商赚了太多的钱，缩短中
间渠道可以降低终端（医院）配置
价格，进而降低患者消费价格。

威高集团副总经理苗延国向
记者透露，企业曾想开办骨科医院
和美容医院，但都因为种种原因没
有完成，其中一部分原因在于这样
会与当地医院发生竞争关系。

公开报道显示，威高血透中心
合作模式主要与医院共建为主，威
高低价供应血透机，血透中心购买
耗材。耗材虽然单价小，但消耗量
大。威高方面向记者透露，计划近
一两年在全省开办至少 50家血透
中心，远期规划在全国开上千家。

来自上海倍霖山投资管理有
限公司的分析报告指出，威高此前
倚重的一次性耗材业务增速缓慢，
威高强化血透与骨科产品，与改善
产品结构和提高毛利率有关。

西门子攒了 10 年的
技术储备

了解透析的都知道，使用聚覆
膜透析效果好，但是能把这种材料
拉到孔径非常难，全球只有法国能
生产这个设备，一套设备就要一亿
人民币。威高从法国引进了四条生
产线，把覆膜材料做了出来。覆膜
材料里有一万根像头发丝一样细
的丝，每根丝上有一万个小孔，比
人身上的肾小球还要多。

1 亿元定价反映了国外厂商
在高端医疗器械上的绝对话语权。
以“最贵医疗器械”质子放疗装备

为例，这是目前最先进的癌症无创
精准治疗装备。上海引进的这套进
口装备造价接近 30 亿人民币，年
维护费用千万级别，这直接导致质
子医疗费用居高不下。而在这项技
术走在前列的日本，质子治疗一个
疗程价格可低至 15 万，而上海市
核定价格为 27.8万。

王磊（化名）是丹麦医疗公司
雷度血气分析仪设备在山东的工
程师，这种仪器是检测血液相关指
标的，目前能够制造这种仪器的除
了雷度还有美国GE、西门子等几
大公司。王磊说，国内设备价格便
宜，但精度低，目前国内医院大多
用的是这几个大公司的机器。

雷度一台设备在 13万-15万
之间，每月需要换测试卡，换一次
耗材六七千元，购买了这台机器，
就需要不断在耗材上消费。

“以血气分析仪来说，国外厂
商形成了垄断，设备、耗材价格等
都是厂家说了算，人家卖给你多少
钱你就得付多少，我们讨价还价的
主动权太低了。”王磊坦言。

苗延国说，对医疗企业来说，
技术储备有三个层次：生产一代、
储备一代、研发一代。威高目前正
跟一家外资巨头合作研发核磁产
品，在和对方交谈中得到一个信
息：德国西门子把十年以后的技术
都储备起来了，市面上卖的产品其
实是西门子低端产品。

“当我们拿出和人家同样产品
时，人家就拿出下一代来抢市场。”
苗延国说，这样技术储备规模是目
前国内企业不具备的，这么多技术
储备花钱买根本买不起，而且人家
也不会把这些核心技术卖给你。

企业长远发展绕不
过自主研发

那么，国内医疗器械企业机会
在哪？广发证券医药行业分析师马
帅告诉齐鲁晚报记者，医疗器械属
于多学科交叉、多技术集成，无法
将全部技术通过专利保护得滴水
不漏，国内企业可以绕过某些技术
专利保护以实现进口替代。假如外
资企业通过某技术把产品做到
100分，国内企业可以通过其他技
术替代，把产品做到八九十分，但
价格明显低于同类外资竞品，这同

样是有市场机会的；另一方面，很
多海归人才带来大量技术归国，国
内企业正好可以吸纳。

目前，威高引进的海归人才有
51 人，与此同时威高在德国设有
海外研发中心，引进德国亚琛工大
工程师本哈德·施密茨，牵头组织
研发人工肺项目，通过这种方式打
破了国外产品垄断。

马帅认为，国内医疗器械企业
劣势主要在上游研发上，医疗器械
对整个产业集成和配套能力要求
非常高，在某项技术上单点突破并
不能使一台器械的整体性能达到
绝对领先，必须多学科齐头并进，
而这恰恰是国内企业的短板。

他说，国内企业想要快速发
展，必须自主研发加外延并购两条
腿同时走路。自主研发初期投入非
常大，见效慢，通过外延并购方式
可快速获得产品、团队、渠道、市
场。但无论如何，自主研发都是企
业长远发展绕不过的。

威高骨科借壳上
市，要讲资本故事

6 月 14 日晚，恒基达鑫发布
公告，威高骨科拟借壳恒基达鑫回
归A股上市。重组预案显示，威高
骨科估值高达 60.6 亿元，溢价幅
度超过 8倍。

业界分析威高拆分骨科借壳
A 股的原因在于，威高H 股结构
不灵活，既限制了其积极扩张，又
无法让员工获得股权激励，这也是
威高上市多年鲜有收购和股权激
励的原因所在。

威高骨科是威高股份与美敦
力合作的产物，美敦力的脊椎类产
品市场占有率全球第一。公开报道
显示，2007年 12月双方成立合资
公司。2012年 9月，因美敦力收购
威高竞争对手康辉医疗，最终双方
分手。但这 5年合作让威高的脊柱
类产品突飞猛进，令其骨科业务步
入中国骨科领域第一方阵。

齐鲁晚报记者了解到，骨科医
疗器械属于高质耗材，2015年，脊
柱类产品毛利率达 84.38%，关节
类产品毛利率也有 46.11%。随着
老龄社会到来，需要置换关节的老
年人越来越多，市场前景广阔。

（下转 B02 版）

一个心脏支架，国外产品
2 . 5 万元；山东这家医疗器械
厂商靠自主创新生产出与国外
产品相比毫不逊色的心脏支
架，价格只有 1 . 5 万，迫使国外
企业将价格降到 1 . 8 万，仅这
个产品就为国内患者节省开支
超过 100 亿元。

100 亿元背后，指向一个
巨大的社会痛点——— 长期以
来，医疗器械领域存在大量中
间渠道，在高端医疗器械上国
外厂商处于垄断地位，最终这
些成本都转嫁到终端患者身
上。

为患者省出来的这 1 0 0
亿，代表了一家企业创造的社
会价值。从一家栖身福利院的
小厂，发展成为亚洲工厂规模
最大的医疗器械厂商，威高发
展历程中的关键步骤，都与冲
破国外厂商垄断息息相关。在
医疗领域，其产生的商业价值
与它创造出的巨大社会价值紧
密相连。

■创新发展看鲁企

威高的血透中心每年能

为 550 名患者节省 1000 多万

透析费。

这就是威高自主研发的心脏

支架。当年，威高的心脏支架研发

出来后，迫使外资厂商大幅降价。

任磊磊 摄

威海这家企业用自主创新产品逼得外资厂商大幅降价

用用一一只只心心脏脏支支架架
解解决决 110000 亿亿的的社社会会痛痛点点
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