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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        电话会议 

□券商策略会      □其他 

参与单位名称 

 

2026 年 1 月 5 日 长江证券、兴银基金、光证资管、永

赢基金、众安保险、宁银理财 

2026 年 1 月 9 日 到金投资 

 

时间 

 

2026 年 1 月 5-9 日  

 

地点 

 

公司会议室、线上会议 

 

接待人员 

 

2026 年 1 月 5 日交流： 

董事会秘书兼财务总监 白雪 

董事长助理 巴锴 

证券事务经理 李政阳 

2026 年 1 月 9 日交流： 

董事长助理 巴锴 

证券事务经理 李政阳 

 

投资者关系活动主要

内容介绍 

 

问题一：公司 2026 年整体发展战略是怎样的？ 

2026 年，公司仍将继续坚持"微创手术工具整体方

案提供者"的战略定位，推进"内窥镜系统+手术动力装

置+能量手术设备+微创手术领域内的其他延伸"的产品

战略，以及在坚持"创新驱动"+"资本驱动"的双轮驱动

策略基础上，开启"内生发展"+"外延发展"的双路增长

策略。 

具体来看： 

一是持续深化耗材化战略。推动动力耗材一次性使

用的进程，加速进口替代的步伐；同时持续推动乳腺外

科耗材以价换量。 



二是努力拓展内窥镜、等离子等新产品。公司内窥

镜产品经历了近十年的研发，产品基本健全、成熟，性

能优良，公司将努力拓展相关产品的市场规模；公司能

量手术设备伴随底层技术的进一步巩固以及产品型号

的丰富、完善，将满足更多种类的手术需求，有望逐步

开始放量。 

三是扩充销售团队，优化销售渠道。公司将通过继

续优化渠道布局，全面推进目标客户的开发和已有用户

的用量提升；加强医院用户的开发，促进用户数量扩大，

提升已有用户的设备配备、耗材用量的提升，同时扩充

新增用户的数量，提高销售收入；大力加强终端实销商

网络的布局和建设，实现目标市场渠道、产品的全覆盖。 

四是加强海外市场渠道建设，增加海外业务占比。

公司将持续深耕重点及潜力国家，通过完成更多产品的

市场准入及一系列推广及品牌建设措施来推动国际业

务发展，力争年内国际业务能够上一个台阶。 

五是加大战略合作及并购。公司在坚持“微创手术

工具整体方案提供者”战略定位的前提下，关注具备前

瞻技术、明确研发路径及高商业化潜力的项目，紧跟如

神经外科领域的神经调控技术、医疗机器人等前沿方

向，发挥公司在微创手术工具、微电机等领域的核心优

势，通过探讨合适的方式进行业务拓展。 

 

问题二：公司骨科产品 2025 年发展情况如何，有什么

亮点？ 

2025 年，公司骨科业务线整体发展状况良好，取得

了显著进展。2025 年前三季度，公司骨科相关动力产品

收入占比由去年同期的 24%跃升至 35%，成为公司又

一主要收入来源；其中第三季度脊柱外科耗材同比增长

超 90%，关节与创伤相关耗材同比增长超 70%，整体呈

现出良好态势。骨科作为手术动力装置在临床应用中的

重要科室，随着科室手术量的增加以及刀头耗材化的加

深，需求持续提升。同时，公司持续打造科室产品整体

解决方案，推动手术动力装置、内窥镜系统、超声骨刀

等产品在脊柱 UBE 手术中的应用，推动悬浮式护鞘摆

锯在骨科关节创伤手术中的普及使用。 

从产品端来看，在 2025 年 11 月举办的中华医学会

第二十四届骨科学术会议暨第十七届 COA 学术大会

上，公司以“数智骨科·共拓未境”为主题，展示了手

术动力系统、超声骨组织手术设备、4K 超高清内窥镜

系统、等离子手术设备、高频手术设备等全线产品。运

用“三维刚性弯曲的高速精准无级变向磨钻技术”的变

向磨钻以其灵巧的转向设计和在极限空间内的卓越表

现，完美解决医生“看得到却够不着”的临床痛点，实



现了真正意义上的精准、高效减压；运用“悬浮式护鞘

摆锯技术”的骨锯片（静锯）以其革命性的设计理念，在

术中展现出卓越性能，骨细胞组织热损伤更小，骨小梁

结构保留完好。 

此外，公司还通过参与各类展会、学术会议、培训

班、临床试用等活动，与临床合作推动相关产品的普及

使用；公司骨科手术动力装置产品也已经成功获得欧盟

CE-MDR 认证，预计对公司未来国际产品准入及销售将

产生积极影响。 

 

问题三：请介绍一下乳腺旋切针目前的整体情况以及带

量采购后的增长逻辑? 

2025 年，各省份逐步开始执行针对乳腺外科耗材

的采购政策，受此影响相关产品终端价格下降，有效激

发了地级市及区域中心医院的市场需求，手术量实现明

显增长；在存量市场中，公司成功实现了对竞品的逐步

切换。借此契机，公司产品终端医院覆盖量与渗透率快

速提升，2025 年前三季度一次性乳房旋切活检针销售

数量较去年同期增长 45%，品牌影响力与市场地位进一

步增强。从公司自身来看，为了推动使用量快速提升，

公司出厂价下降，虽然产品使用量有所增长，但销售收

入同比有所下降，收入确有承压。未来，公司将通过持

续推动产品上量、加强精细化管理，以及实现规模化生

产效应、增强智能制造装备应用等各类降本增效方式，

不断提升盈利能力，进一步提升公司乳腺外科耗材的市

场份额和品牌影响力。 

至于带量采购后的增长逻辑，公司对带量采购始终

保持“拥抱”态度，视其为推动进口替代、加速行业变

革的机遇。因此，公司继续采用“攻势”态度，通过积

极参与国家及地方集采，在稳定存量客户的同时，积极

开拓增量客户，旨在加速增加产品医院覆盖数量。具体

如下： 

一是以价换量，提升覆盖率。集采导致产品出厂价

及终端价下降，但公司通过“以价换量”策略，推动产

品国产化的普及和下沉，目标是提高市场占有率和市场

覆盖率，并最终增强公司盈利能力。前三季度销售数量

45%的同比增长已验证了此路径的有效性。 

二是渠道与品牌协同。在当前集采的规则下，部分

成本控制能力不佳的厂商，预计在集采过程中将主动或

被动的退出竞争，因而释放一定的市场空间。对于公司

而言，将通过继续与优质经销商合作，加大市场推广、

学术会议和临床培训投入，提升供货保障和服务能力，

深化市场认可，夯实品牌形象。借此契机，品牌影响力

与市场地位进一步增强。 



三是内部降本增效。公司近年持续大力推进模具

化、自动化生产，未来将不断优化工艺流程、开展精益

改善、促进降本提效，以巩固集采中标产品的成本领先

优势，支撑以价换量策略的长期执行。 

四是拓展增量市场。公司紧抓院端渠道拓展的新准

入机会。伴随以价换量政策的持续深入以及公司渠道与

品牌力量的不断提升，公司产品将得到终端医院的进一

步青睐，为争取协议采购中待分配需求量打下坚实基

础。集采后市场竞争格局朝有利方向发展，公司致力于

把握机会加速增加产品医院覆盖数量。 

 

问题四：公司是否有医疗机器人方面的布局？ 

整体而言，公司基于“微创手术工具整体方案提供

者”的战略定位，结合市场需求和市场规模等因素，在

充分论证分析后，未来不排除拓展到医疗机器人领域。 

具体来看，公司手术动力装置耗材、微电机等相关

产品可以用于医疗机器人的配套使用。医疗机器人从中

长期来看市场潜力广阔，公司目前重点关注具备明确应

用场景、市场化相对成熟、可快速推进产品化的发展方

向。针对在医疗机器人领域的发展，公司会充分论证分

析后作出下一步的规划，届时也将按规定及时履行信息

披露义务。 

 

 

附件清单（如有） 

 

无 

 

 

 


