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本报记者 张 敏 何文英

核酸检测的应用市场进一步扩
大。

4月 19日，国务院联防联控机
制印发《关于进一步做好疫情期间
新冠病毒检测有关工作的通知》（简
称《通知》）, 对各地提升新冠病毒
实验室检测能力、依法依规开展新
冠病毒检测提出了新的要求。目
前，包括北京、深圳、黑龙江、河南等
多地开始落实通知要求，陆续开放
面向社会公众的新冠病毒检测。

业内人士向《证券日报》记者透
露，核酸检测应用范围的扩大，将助力
相关上市公司业绩增长。在上述消息
的刺激下，同花顺数据显示，自2月3
日以来，截至4月27日，13家体外诊断
概念股区间涨幅超30%。其中达安基
因等4家公司区间涨幅超60%。

价格是影响产品市场销售总额
的关键指标。4月 26日，湖北省医
保局发文称，该省新冠病毒检测试
剂集中采购拟中选结果公布，核酸
检 测 试 剂 盒 拟 中 选 价 平 均 降 幅
80%。

“现在市场价格都是透明的，如
果湖北省核酸检测试剂盒降价，其
他省市也有望跟上。”北京鼎臣医药
管理咨询中心创始人史立臣在接受

《证券日报》记者采访时表示，疫情
以来，核酸检测产品的价格水涨船
高。此次降价幅度较大，但也要关
注到企业降价的起点价格是多少。
此外，抗击疫情已经进入下半场，国
内的核酸检测主要应用是预防为
主，这也导致核酸检测应用范围扩
大，再加上海外市场需求激增，核酸
检测企业受益还将持续。

战“疫”的下半场

4月 26日，在国务院联防联控
机制就加强医疗防控物资出口质量
监管工作情况举行的发布会上，国

家药监局医疗器械监管司副司长王
树才表示，目前共批准 30个新冠病
毒检测试剂，日产能达 902.5 万人
份。

《证券日报》记者从国家药监局
网站查询获知，截至 4月 27日已批
准注册的新冠病毒检测产品共 31
个，其中核酸检测试剂 19个，抗体
检测试剂 11 个。随着海外疫情的
发展，多家上市公司的核酸检测产
品已经走向海外。

圣湘生物相关负责人对《证券
日报》记者表示：“海外疫情蔓延，公
司陆续接收到来自意大利、法国、西
班牙、菲律宾、泰国、巴基斯坦等数
十个国家和地区新冠病毒核酸检测
试剂紧急采购需求。”

4月 17日，三诺生物公告称收
到美国食品药品监督管理局(简称

“FDA”)的通知，公司产品新型冠状

病毒抗体检测试剂盒(胶体金法)获
得美国市场准入。三诺生物董秘黄
安国在接受《证券日报》记者采访时
表示：“根据 FDA 于 2020 年 3 月 16
日发布的政策，针对新型冠状病毒
抗体检测试剂，企业按照要求提供
相关资料并收到FDA的确认便可获
得美国市场准入。不过FDA更注重
产品的事后监管，一旦出现问题将
被罚得倾家荡产，因此企业如果对
自身产品没有足够信心不会轻易申
请在美国上市销售。”

核酸检测范围的扩大也助推
了相关上市公司的业绩。例如，硕
世生物发布的第一季度业绩报告
显示，由于新冠检测试剂销量激
增，公司 1 月份至 3 月份实现营业
收入2亿元，同比增长276.21%。公
司预测 2020 年 1 月份-6 月份的累
计净利润较上年同期将有较大增

长幅度。

互联网电商平台加入

随着核酸检测范围的扩大，多家
互联网电商平台也加入了抗疫下半
场。

记者从阿里健康处获悉，阿里
巴巴 4月 27日宣布，联合美年大健
康天猫旗舰店、爱康国宾天猫旗舰
店及迪安健检天猫旗舰店等合作伙
伴开通新冠核酸检测团体预约绿色
通道，帮助中小企业复工复产。4月
24日，阿里旗下聚划算百亿元补贴
再出手，上线“新冠核酸检测”服务，
补贴后最低价只要99元。

4月 24日，美股上市互联网医
药健康平台 1药网携手第三方医疗
检测机构—艾迪康，在 13座城市推
出新冠核酸检测预约服务，24小时

内可以拿到电子报告。
在业内人士看来，互联网平台

分别与体外诊断公司展开合作，通
过线上预约，然后到指定点采样，
最大化方便检测的便利性，对提升
检测量有重大的提升。

价格是普通人群是否进行核酸
检测考虑的因素之一。据记者梳理
发现，多地针对核酸检测等价格进行
了公示，价格在60元至260元不等。
例如，江苏省医保局4月8日发布《关
于新增、完善部分医疗服务项目价格
的通知》，其中新增新型冠状病毒抗
体检测（包括总抗体、IgM、IgG），价格
为80元/项；新增新型冠状病毒核酸
检测（PCR法），价格为240元/次；患
者住院期间新型冠状病毒核酸检测
收费最高不超过480元/人。

不过，在集中采购的趋势下，
价格有望下调。

4月 26日，湖北省医保局发布
《湖北新冠病毒检测试剂集中采购
拟中选结果公布 核酸检测试剂盒
拟中选价平均降幅80%》。

上述文章显示，本次参加新型
冠状病毒核酸检测试剂盒和新型
冠状病毒抗体（IgM、IgG）检测试剂
盒集中采购的企业共19家，拟中选
企业 6家，其中，核酸检测试剂盒 4
家，抗体检测试剂盒 2家。拟中选
结果显示，核酸检测试剂盒拟中选
价与 2020 年 3 月底全省平均采购
价相比，降幅 81%；抗体（IgM、IgG）
检测试剂盒拟中选价与 2020 年 3
月底全省平均采购价相比，降幅
72%。按照目前该省单日最大 8.9
万人份核酸检测量统计，仅核酸试
剂盒采购价格的下降每日可节省
医疗费用800万元。

“核酸试剂盒只是检测费用
的一个组成部分，核酸检测还包
括其他多个环节，这也是要收费
的。”史立臣向记者表示，是否能
从整体上降低核酸检测的成本，
还需观察。

阿里巴巴昨日宣布，联合美年大健康天猫旗舰店等3家合作伙伴开通新冠核酸检测团体预约绿色通道

核酸检测市场引巨头抢食 价格有望大幅下调
本报记者 赵 琳

工人穿着白色防护服在车间里对激光器产品进
行精密检测，部分完成检测的产品陆续开始包装。由
于车间不大，一些打包好的产品只能暂时放在过道中
等待最后的装车运输，然后发往各地——这是《证券
日报》记者4月23日在杰普特的工厂里看到的一幕。

“这些产品装好打包后，就准备发给客户了，现在
国内物流都恢复正常了，我们的产品也很快能交到客
户手中。”杰普特制造总监赵崇光博士对《证券日报》
记者表示，“现在这里位置太小，已经都快放不下了，
等到以后搬到惠州的新厂后，就大得多了。”

赵崇光所说的惠州新厂是杰普特 IPO募投资金拟
建设的项目，包括光纤激光器、激光/光学智能装备扩
产建设等多个项目。通过这些项目的建设，杰普特在
解决现有产能瓶颈的同时，将提升产品的技术含量。

今年年初突如其来的疫情并没有打乱公司的战
略步伐。杰普特董事长黄治家在接受《证券日报》记
者专访时表示：“公司是深圳首批复工复产企业，现在
复工率已达到100%。复工后的这两个月来，公司已经
新招了 200多名员工，目前产能饱满。”黄治家告诉记
者，“在海外疫情尚未变得严峻的时候，公司订单正
常。目前海外疫情愈演愈烈，受物流及客户停工影
响，公司订单会受到一些影响。不过，中长期来看，公
司聚焦主业，加大研发投入，持续在细分市场培育竞
争力方向不会变。”

招聘200多人
加大研发支持力度

4月 23日，《证券日报》记者来到杰普特位于深圳
观澜的办公所在地。记者看到，公司前台上放了厚厚
一叠个人简历。“这些都是新入职员工的相关资料。”
杰普特董秘吴检柯告诉《证券日报》记者，“年后，我们
马不停蹄地在招人。”

2019年10月份，被誉为“科创板工业激光第一股”
的杰普特登陆资本市场。根据公司2019年年报显示，
截至 2019年年底，公司在职员工数量 929人，其中技
术研发人员 380人，占比 40.9%，硕士和博士的数量高
达 60人。“今年招了 200多名新员工，新招来的人，主
要是做研发与生产的，当中就有几位博士。”黄治家对

《证券日报》记者表示。
在黄治家看来，工业激光是一个以技术研发驱动

为核心的产业，企业需要通过不断的技术升级迭代以
提升产品性能和技术水平，才能有竞争中胜出。“从公
司经历了很多困难最终实现MOPA脉冲光纤激光器的
销售，让我们更加深刻地认识到，只有技术上领先才
能实现市场上的话语权。公司从成立到现在这 14年
来，从未放缓在研发上的脚步。”黄治家说道。

公开资料显示，杰普特 2016年-2019年研发费用
分别为 1859.13 万元、4709.45 万元、5338.80 万元和
6663.03万元，逐年增长；同时，研发费用占营业收入的
比重也由2016年的7.33%提升到2019年的11.74%。

目前，杰普特自主研发的MOPA脉冲光纤激光器
在国内率先实现了批量生产和销售，填补了国内该领
域的技术空白；1-15W紫外、1-30W绿光固体激光器
已量产销售，在国内处于先进水平。2019年，公司推
出了 350W单模脉冲光纤激光器、紧凑型 1000W连续
光纤激光器等多个新产品。2019年，激光器实现销售
收入3.21亿元，同比增长20.83%；毛利率33.06%，同比
增加5.43个百分点。

谈到杰普特的研发方向，黄治家对《证券日报》记
者表示：“目前公司激光器的研发方向是往‘高功率、高
亮度、多波长、超窄脉宽’进行研发；在激光/光学智能装
备方面向泛半导体及半导体行业发展，往模组检测、电
阻、电容、电感精密加工方面进行研发；同时对现有产品
的优化也是公司研发一个重要的方向。”

专注激光领域
解决客户单一问题

4月 20日，杰普特发布了上市以来的首份年报。
2019 年，公司实现营业收入 5.68 亿元，同比减少
14.8%；实现归属于上市公司股东的净利润6465.05万
元，同比减少30.75%。

对此，黄治家向《证券日报》记者坦言：“2019年，
公司激光器业务销售增长20%以上，总体是满意的；智
能装备业务由于消费电子行业需求放缓，苹果公司创
新小年，研发周期较长，进而导致订单减少，因此我们
对2019年的业绩并不是很满意。不过，2019年公司客
户和研发项目都有增长，客户单一问题有所改善。”

与苹果公司的合作一直是市场关注的焦点之
一。2014年开始，杰普特开始向苹果公司提供自动化
光谱检测机。此后，公司持续取得苹果公司订单，
2017年和 2018年杰普特对苹果公司的销售收入分别
为 2.48 亿元和 1.54 亿元，占营业收入的比例分别为
39.20%和23.10%。2019年，苹果公司新款智能手机屏
幕相关的功能设计较前款变化较小，导致对公司光学
智能装备采购需求下降。

黄治家表示：“2016年-2017年，公司得到苹果公司
订单的项目是我们在2014年就跟对方合作的项目。因
为这个项目的成功，我们顺利打入苹果的供应链体系
中，这个体系中很多企业都能成为我们的客户；同时，我
们与苹果的合作从最开始的一款发展到后来的几款、
几十款，目前双方在多个项目同时进行，推进进度都达
到了预期。”目前，除苹果公司外，杰普特的大客户还包
括国巨股份、厚生电子和AMS等。据透露，目前公司与
三星在调阻机项目上也正在合作中。

“公司现在所处的激光加工行业是一个非常有发
展前景的行业，虽然短期受到一些消费电子行业波动
的影响，但是总体是会不断发展扩大的。”谈到杰普特
未来发展时，黄治家对《证券日报》记者表示，“公司依
然会专注激光领域，激光器方面重点拓展脉冲光纤激
光器、连续光纤激光器、固体激光器和半导体激光器
产品；激光/光学智能装备方面，向超高精度调阻机、柔
性及脆性材料微加工设备、芯片检测设备等细分领域
拓展。”

杰普特广招科技人员
持续培育细分市场竞争力

本报记者 李万晨曦

台基股份 2019 年年报业绩爆
雷。其年报数据显示，2019年，公司
营 业 收 入 2.65 亿 元 ，同 比 下 降
36.63%，归属于上市公司净利润亏
损 2.2亿元，同比下降 356.53%。由
于收购影视公司业绩不及预期计提
2.88亿元的商誉。

台基股份跨界进入影视娱乐领
域仅 4年就遭遇大额商誉计提, 这
还得从 2016 年跨界并购影视文化
公司说起。

商誉减值2.88亿元

2014年至 2016年，影视娱乐行
业风生水起，有不少上市公司也跨
界进入该领域。台基股份便是其中
之一。

2016年 6月份，台基股份斥资
3.8亿元收购彼岸春天 100%股权。
彼时台基股份表示，公司将进军泛
文化领域，开启“半导体+泛文化”双
主业经营模式，彼岸春天将重点发
展网络剧业务，以制作发行为核心，
强化 IP开发、项目策划能力，提升网
剧核心竞争力，出品更多优秀作品。

同时公司还与交易方签订了业
绩对赌协议，在承诺利润补偿期间

（即 2016 年度、2017 年度、2018 年
度），彼岸春天实现的扣除非经常性
损益后归属于母公司所有者的净利
润分别不低于3000万元，3900万元
和 5070万元，其后，《补充协议》则
约定彼岸春天2019年、2020年承诺
扣非净利润均为不低于5000万元。

然而泛文化发展似乎并不如
意，特别是专注网剧的彼岸春天又
搞起电影，2017年，一部名叫《秘果》
的电影票房不及预期，加之部分平
台定制网剧项目因延期拍摄无法在
当期确认收入，导致当年彼岸春天
扣非净利润仅2155.51万元，仅实现
业绩承诺的一半。而 2018 彼岸春
天扣非净利润4478.84万元，业绩承
诺仍未实现。

2019年其扣非净利润仅为亏损
628.36万元，致使公司在 2019年度
计提商誉减值准备2.88亿元。业绩
承 诺 期 累 计 实 现 扣 非 净 利 润
9210.60万元，与承诺数累计差额为
7759.40万元，完成率仅 54.28%，致
使累计计提商誉减值准备 3.53 亿
元。

《证券日报》记者拨打台基股份
公开电话数次，截至发稿，无人接
听。

一位不愿具名的影视行业人士
向《证券日报》记者表示，彼岸春天

不算大的制作公司，前几年因为泛
文化是投资的热点，传统上市公司
就当成了一个转型的途径，虽然互
联网影视尤其是网剧目前是处于上
升阶段，如果制作实力、制作团队及
发行能力强的话还能分到一份蛋
糕，但是最终还是要看整个制作团
队的综合实力。从行业角度来说，
一是影视行业的具有制作周期很长
的特点，很难跟上市公司年报、半年
报这样的财务数据相匹配；二是网
剧制作公司的制作水平、主创团队、
发行能力等综合实力制约未来营收
状况，这是两个层面的问题。

追逐热点终尝苦果

台基股份于 2010 年在创业板
上市，主营业务为大功率半导体器
件及其功率组件的研发、制造、销售
及服务。从 2012 年开始公司主营
业务开始下滑，营业收入方面，从
2.70亿元逐年下滑至2015年的1.66
亿元，归属于上市公司净利润从
5853.28 万元下降至 2873.6 万元，
2015年全年销售各类功率半导体器
件仅98.29万只，而上市时功率半导
体年销售量为121.39万只。台基股
份在 2015年年报中指出，公司将寻
求投资项目，扩大发展空间。

2014年之后，影视娱乐类企业
成为众多上市公司的跨界标的。
2016年，台基股份终于搭上了“跨界
并购”风潮的末班车。这时“摊在账
上多年仅靠收利息的超募资金”也
派上了用场，2016年台基股份使用
了超募资金及利息共计 3.8亿元收
购 北 京 彼 岸 春 天 影 视 有 限 公 司
100%股权。

随着 2016 年下半年彼岸春天
的并入，台基股份当年业绩有所提
升，2016 年 9 月 20 日，台基股份复
牌，连续拉出 3个涨停板，股价从停
牌前的17.84元，拉升到25.76元。

台基股份一时间“似乎”尝到了
跨界的甜头，信心也足了。公司
2016年年报中强调，将按照“转型发
展，双业并举”的策略，积极布局泛
文化业务，新增互联网影视等文化
板块业务，积极推进重大资产重组，
完成上海润金文化公司的股权收
购。然而 2017年 8月份，历时一年
半的收购润金文化重大资产重组事
项最终流产。

业绩提升仅是“昙花一现”，随
后泛文化板块成为巨大拖累，半导
体主业也增长乏力。2018年、2019
年的年报中，台基股份放弃了“双主
业”战略的说法，转而为“实施‘聚焦
功率半导体’，内生增长和外延扩张

并举”的发展战略。
而在功率半导体业务方面，台

基股份 2019 年销售各类功率半导
体 器 件 150.33 万 只 ，同 比 下 降
7.07%，其中晶闸管销售57.62万只，
同比下降 5.04%；模块销售 53.50万
只，同比下降20.41%。

一位私募负责人接受《证券日
报》记者采访时表示，跨界并购本身
就存在诸多风险，特别是收购与上
市公司主业根本不相干的行业；并
购标的之后的经营能力与上市公司
在管理，业务等各方面是否能够协
同等都面临诸多挑战。从目前看，
国内几乎没有几家上市公司，哪怕
是本身从事影视娱乐的上市公司在
该领域的并购也鲜有成功的案例，
大部分都是“一地鸡毛”。

影视娱乐类公司多属于轻资产
公司，公司核心的资源是人才，将影
视公司高溢价卖给上市公司，业绩
一变脸，留给上市公司的就是商誉
减值。

“现在来看，当年追逐热点，不
搞主业却玩起资本的这批公司如
今大多数都尝到了苦果。上市公
司还是应该潜心在主业上耕耘，寻
求主业产业链相关的优质资产，才
能获得更好的发展。”上述专业人
士表示。

跨界“后遗症”显现 台基股份商誉爆雷亏2.2亿元
公司因收购影视公司业绩不及预期计提商誉减值2.88亿元

本报记者 王丽新

互联网浪潮下，“衣食行”商业
模式不断被颠覆，唯有“住”这个仍
高度依赖线下的行业，传统得难以
被互联网“＋”上。在房地产行业进
入存量时代的市场格局下，服务是
连接 C 端、B 端和经纪人的核心要
素，这给中介经纪行业孕育出“居住
届的滴滴和美团”这样的平台提供
了可能性。

两年前，由黄轩代言的贝壳找
房从央视走进小区电梯广告时，贝
壳找房CEO彭永东曾在公司会议室
里拿碳素笔在白板上画出了贝壳找
房的愿景、商业模式和未来蓝图，解
释C端（客户）、小 b（经纪人）和大B
（经纪公司）是如何在这个新居住服
务平台上实现深度连接的。

彼时，贝壳找房想用一个真房
源的门槛和一张“ACN经纪人合作
网络”解决传统二手房交易的矛盾
和痛点，建立一个打破信息孤岛和

品牌界限的开放式平台，提升行业
效率。两年后，这个行业确实改变
了。4月23日，彭永东称：“两年前，
我被问到最多的问题是‘为什么要
做贝壳，这个问题到今天很少人再
问了’，这可能就是大家看到的变
化。”

基于“数据”提升交易效率

如果说消费互联网做的是面对
C端的“云”上生意，那么拥有“云”
数据的互联网企业正在将与B端的
合作拉进互联网生态系统中，也就
是产业互联网的概念，其特点从对
C端的流量关注转向对B端的合作
生态和效能改造。

在居住服务领域，基于房产交
易的低频性，若能凭借楼盘字典、
VR看房、线上签约等基于数据和技
术开拓的服务提升交易效率，则是
在 居 住 服 务 互 联 网 平 台 上 完 成
B2B2C模式融合，这意味着可以提

升整个行业的商机量、交易透明性
和服务迭代速度。

事实上，从把链家升级为贝壳
找房时的战战兢兢到如今的新居住
战略方向清晰，两年间，贝壳找房对
提升行业交易效率，对抗行业周期
性波动风险的成长可以用以下一组
数据来描绘：超过 110个城市提供
二手房交易服务、超过 250个房产
经纪品牌入驻贝壳平台、近 4万家
门店互联互通、约 37万名经纪人提
供服务、平均每天为 6500个家庭找
到理想居所。

回溯贝壳找房这两年的创新，
皆是围绕“居住”交易领域衍生的服
务做生意，其陆续上线了 VR 售楼
部、租房及二手房在线签约、线上贷
签和资金存管等功能。横向上，贝
壳找房连接起了业内一众买卖、租
赁、装修、社区等居住服务品牌和服
务者；纵向上，打通了居住服务产业
链上下游，构建了一个新居住服务
生态闭环。在这个生态闭环中，C

端支付费用获得相应的服务，B端
借助服务C端升级品牌扩展规模，
提高收入。

向门店低收入“宣战”

“新居住有两条主轴：一个是科
技；另一个是服务者。这是两条永
远交错、相互迭代、相互定义的主
轴。”彭永东认为，“一方面通过数字
化将数字空间与物理空间实现连接
和重塑，另一方面提供新居住服务
者新供给，未来 3年，贝壳希望有 3
万名店长和店东成为中国第一代职
业经纪人。”

贝壳找房董事长左晖一直很关
注经纪人的成长。贝壳找房诞生之
初，“既当裁判员又当运动员”一直
让业内有所质疑，是否能一碗水端
平，到底如何赋能入驻平台的经纪
品牌及服务者是平台商业模式能否
跑通的关键点。

正如左晖所说，行业应该从竞

争型思维转变到合作型思维。门店
从来没有像今天这样开始成为整个
产业链的基础核心和运营轴心。

左晖认为，门店年 GMV（成交
总额）达到 5000万元是温饱线，年
GMV1亿元以上为中产线，目前，平
台上 12%店面能够达到中产水平，
而过温饱线的店面只有四分之一。
不过，左晖称：“我们能确定的是只
要店面连接到平台上，大家一起磨
合且向前走，稳定提升是大概率事
件。”

对于 2020年的小目标，左晖透
露，未来的核心关注点是经纪人的
成长，希望贝壳帮助 2万间门店达
到中产线，到 2025年 90%以上门店
越过温饱线。

至于3年至5年的小目标，彭永
东表示，未来贝壳找房将连接 100
万服务者，服务 3 亿家庭买卖、租
赁、装修家居、社区服务等品质需
求，构筑线上线下两张网，打造新居
住品质服务平台，推动行业正循环。

贝壳找房完成居住服务线上闭环 助入驻门店“增收”


