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调查

老年助听器
花钱买气受？

““买到合适的助听器太难了买到合适的助听器太难了。。””浙浙
江的张小芳感慨道江的张小芳感慨道。。她从事个人护她从事个人护
理品类采购业务理品类采购业务，，却在给父亲配备助却在给父亲配备助
听器时遭遇了许多波折听器时遭遇了许多波折。。

数据显示数据显示，，截至截至20232023年底年底，，全全
国老年听损人群达国老年听损人群达11..3333亿亿。。听损听损
老人是助听器最主要的使用群体老人是助听器最主要的使用群体，，
但国内助听器渗透率不足但国内助听器渗透率不足 1010％％。。
记者调查发现记者调查发现，，助听器市场呈现两助听器市场呈现两
极化现象极化现象：：一面是低至百元的网售一面是低至百元的网售
低价助听器低价助听器，，无须专业验配无须专业验配，，质量参质量参
差不齐差不齐；；另一面是线下门店动辄上另一面是线下门店动辄上
万万、、提供专业验配的高价助听器提供专业验配的高价助听器，，老老
人舍不得买人舍不得买。。

2 老人为何不愿佩戴？
龙墨介绍，目前老年人听力干

预的主流方案包括药物、助听器、
人工耳蜗等。对于占大多数的轻
度至中重度听力损失的老人而言，
助听器是较为安全的首选项。

“尽早配备助听器有利于延
缓听觉功能退化的速度，一定程
度上有助于降低老人罹患各种心
理疾病和认知障碍疾病的风险。”
北京市耳鼻咽喉科研究所研究员
王硕指出。已有研究认为，干预
（如验配恰当的助听器）及听力康
复，可能会预防或延缓痴呆症的
发病和进展。

然而，据媒体报道，今年5月，
北京听力协会提供的一份数据显
示，人们从发现听力下降到使用
助听器，平均要花费6～7年。

听损老人为何不愿佩戴助听
器？国家耳鼻咽喉疾病临床医学
研究中心研究员郗昕指出，当前
国内对保护老年听力健康的重视
程度不足，许多人没有把听力损
失当作一种疾病。

“理论上，国内有上亿听损人
群，对助听器的需求量是很大的，
但受限于人们对于追求听力健康
的意识不足，这并没有转化成现
实需求。”徐炜说。这片被视为

“蓝海”的市场迟迟没有迎来期待
中的繁荣。

高价仍是阻碍消费者选配助
听器的重要因素。在线下门店，
经专业验配的助听器价格从两三
千元至数万元不等，进口新款助
听器上至八九万元仍未封顶。徐
炜称，通常，价格数千元、行业头
部的几家企业生产的助听器质量
相对有保障。

龙墨曾参与国家听障人士助
听器产品招标工作。她谈道，助
听器的硬件成本价并不高，动辄
数万元的助听器价格还是有一定

“虚高”成分。不过，艾双利认为，
消费者应更全面理解助听器的价
格，其中不仅包含产品本身，还包
含数年的验配服务。“一些产品标
价低，可能是因为价格内不包含
验配服务。”她说。

海外巨头垄断是造成高价的
重要原因。智研咨询去年发布的
数据显示，当前瑞士索诺瓦、丹麦
戴蒙特、美国斯达克等进口品牌
占据了中国助听器市场90％以上
份额，主打医院及线下专业验配
销售模式，以高端数字机和定制
机型为主，产品价格较高。相比
之下，国产品牌占比不足10％，主
打中低端市场，与进口品牌在核
心技术上仍存在较大差距。

郗昕分析称，经过长时间的
发展，这些外国品牌形成了独特
的成本结构和定价体系，又因起
步早、技术成熟，很难轻易动摇。
差距尤其体现在芯片上。

徐炜称，如今，包括喇叭和麦
克风在内的许多助听器零件已基
本实现自主生产。从市场表现
看，近年来国产助听器的售价有
所提升，正逐渐迈入中高端市场。

3“提供一份解决方案”
“比起产品本身，老年人真正

需要的是一份听力解决方案。现
在助听器行业内很多企业都把方
向搞错了。”艾双利说，“需要明确
的是，在助听器领域，不是产品解
决问题，而是专业验配后的产品
解决问题。”

艾双利介绍称，按照门店标
准验配流程，验配师需先对用户
进行听力评估和检查，如耳镜检
查、言语测试等，再依据听力损失
情况和用户需求，推荐适合的助
听器型号，结合用户试戴情况进
行多次精细化调试。

王硕指出，相较于医院，一些

线下门店在检查环节上可能存在
缺失。她建议，老年人配备助听
器前，先到就近的医院进行全面
检查。“助听器并不是越贵越好，
关键在于合适、舒适。”她说，具体
选择何种助听器，需要综合考虑
老年病患的听觉功能特征、使用
需求、经济状况以及操作能力。

由于听力状态是变化的，验
配师还需要定期给用户重新安排
听力测试并进行设备调试。艾双
利指出，整套服务通常会持续五
六年。郗昕说，助听器使用效果
如何，本身带有较强主观性，需要
验配师与听损患者进行及时、有
效、动态的沟通。

郗昕介绍，在发达国家，助听
器大多属于处方类医疗器械，由
医生开具证明，再由拥有丰富听
力知识储备及实战经验的听力师
提供后续服务。但国内助听器领
域内能够称得上是“听力师”的并
不多，更多只是负责提供验配服
务的验配师，整个验配服务体系
专业度亟须提高。一方面，国内
尚未建立起完善的听力学人才培
养体系，听力健康从业人员整体
数量缺口较大；另一方面，国内并
未对助听器门店内提供验配服务
的人员设立强制性的准入门槛，
从业人员素质参差不齐。

“老人使用助听器，还需要家
人共同协助。”张小芳说。她举例
称，助听器电池很小，容易丢失，
需要定期更换，很多老人嫌麻烦，
干脆就不用了。郗昕提醒称，助
听器作为一种精细的仪器，其日
常维护须注意防水、防潮、防暴
晒、防出声孔堵塞，养成及时收
纳、定点保存、定期检修的习惯。

4 OTC助听器靠谱吗？
产品价格高、验配服务体系

建 设 不 足 的 现 实 下 ，非 处 方
（OTC）助听器正成为提升渗透率
的突破口之一。相较于传统助听
器，OTC助听器的上市门槛、成本
以及售价都要低一些。

在美国，OTC助听器仍属于
医疗器械范畴，且受到较为严格
的监管，如最大声输出必须限制
在特定分贝内，包装上必须清晰
地标识“OTC助听器”字样，提示
消费存在风险，且生产企业必须
提供线上远程服务等。

“但在中国，助听器销售本身
无须医生处方。对于OTC助听器
这一概念，国内市场目前的认知
也很模糊。”艾双利说。有的认为
线上买的就是OTC，有的认为不
需要经过专业验配的才是OTC。

“OTC助听器概念泛滥化，会让不
明内情的消费者产生错觉，以为
听力受损是随便一款产品都可以
解决的，实际上它可能需要的是
更专业的验配服务。”

龙墨认为，线上销售必然是
未来发展的趋势，但按照目前的
社会认知和市场发展状况，OTC
助听器不宜推广太快。徐炜提
到，即使是头部的大品牌，线上助
听器销售退货率也是极高的。郗
昕说：“一些企业只顾逐利，不重
视产品安全性以及验配服务能力
的建设，反而会拉低整个行业的
口碑。”

老年听力健康正愈发受到重
视。目前，北京、浙江、上海等多
地已推出政策，将包括助听器在
内的康复辅具纳入适老化补贴范
围。符合条件的老人购买助听器
后可按比例或额度享受补贴。

郗昕呼吁，为使老年人配备
到合适的助听器，需明确三个

“局”：不能让低端品牌随意前来
“搅局”；相关企业应明确助听器
的医疗产品属性，确保服务质量
的前提下谨慎“入局”；真正有实
力的品牌要来“破局”。

据中国新闻周刊、中国网

1 混淆概念，旧款新卖
近几年，国家三级验配师袁晓在助听器售

卖门店内常遇到这样的场景：老人从口袋里掏
出来网购的助听器，少则一两个，多则七八个，
然后抱怨助听器都是骗人的。据了解，网购助
听器的价格通常在几百元到几千元之间，无须
专业验配即可使用，但往往无法发挥助听器应
有的作用，最终不得不被闲置。

记者浏览了多个主流电商平台上热销助
听器的评论区，发现其中不少差评。有消费者
反映，一款售价为2499元的助听器多次调试
后仍时常发出“啸叫”，老人戴了“头昏脑涨”。

袁晓指出，一些价格低廉的产品可能只是
模拟机。她解释道，传统助听器分为模拟机和
数字机，所谓模拟机，简单来说就是一个扩音
器，技术含量较低，放大声音的同时也放大了
噪声，长期佩戴还可能会对听力造成损伤。数
字机包含芯片，能够实现降噪并降低失真度，
是如今市面上的主流产品。部分逐利的商家
用模拟机冒充数字机，由于其外观基本一致，
消费者通常难以辨别。

全国政协委员、原中国残疾人康复协会听
力语言康复专业委员会主任委员龙墨告诉记
者，过去，国产模拟机能够满足经济条件较为
落后、偏远地区的听损老人的需求，甚至凭借
价格优势远销东南亚市场。随着电子技术的
发展，模拟机如今已显得低端、过时。

苏州某听力配套产品企业创始人、董事
长徐炜称，当前最便宜的国产基础款助听器
数字芯片成本不足十元，通常一款数字机的
售价在千元至万元不等，最便宜的数字机只
需一两百元。

记者发现，一些线上店铺打着老人“耳聋
耳背专用助听器”“三甲医院推荐”的幌子宣
传，实际售卖的是不具备医疗器械注册证的辅
听耳机。助听器属于国家二类医疗器械产品，
具有中度风险，需要严格控制管理，以保证其
安全、有效。普通的辅听耳机虽然在放大声音
的同时可能也具备降噪功能，但没有取得医疗
器械注册资质，属于电子消费品，不能称为助
听器。

徐炜称，近年来，由于普通耳机行业趋于
饱和，许多原本生产耳机的企业跨界入局，希
望在潜力更大、客单价更高的助听器市场“分
一杯羹”。

线下市场也并非风平浪静。一位业内资
深人士透露，一些进口助听器的生产商与经销
商达成协议，故意给型号较旧的产品换一个名
称及包装，然后重新注册，以更低价格卖给经
销商。经销商有较大自主定价权，通常有两种
操作：一种是直接打着“新款产品”的旗号，将
其按高价卖出；另一种是定高价后以超低折扣
出售。某听力连锁品牌创始人艾双利分析称：

“由于经销商和代理商达成一致，相关部门很
难对此有效监管。”

徐炜补充道，为争夺有限的市场份额，一
些助听器门店间展开了无序的价格竞争，而低
价通常是以牺牲门店持续提升专业服务能力
为前提。“事实上，市场是有能力给用户提供好
产品、好服务的，但目前行业门槛太低了。”艾
双利说。

志愿者为老人佩戴免费的助听器

在一些电商平台上，有部分产品冒充助
听器，并以形近字“且力听器”进行宣传。
图源：网络截图

工作人员帮助一名参观者佩戴助听器产品
新华社发


