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https://www.100test.com/kao_ti2020/107/2021_2022_MBA_E6_A1

_88_E4_BE_8B__c70_107870.htm 经过引入风险投资和走近香

港创业板的洗礼，深圳迈瑞的生命信息监护产品的中国市场

占有率已紧跟安捷伦ge之后排在了第三位。 1991年靠台湾一

位老太太投资90万元起家的民营企业深圳迈瑞生物医疗电子

有限公司，10年间已发展成中国最大的生物医疗电子产品供

应商。 从议事厅到用股权投票 迈瑞由一群在国内从事生物医

疗电子科技产业的科研人员创办，其最初生存方式像联想一

样，主要经营代理国外知名品牌如ge、日立、惠普、西门子

等生命信息监护产品。 来源：考试大 在建立起自己的市场分

销网络、获得市场经验后，迈瑞开始研发、销售自有知识产

权的病人生命信息监护产品、临床检验设备。这样，快速发

展中的迈瑞公司就遇到了所有高科技企业面临的问题资金压

力。 1995年底，毕业于清华大学电机系的迈瑞公司董事长徐

航到华尔街转了一圈，当时摩根斯坦利一位律师建议徐航按

照美国高科技企业发展模式，先由vc投资，然后做大规模到

境外上市。 迈瑞与美国华登集团称得上是一见钟情，1997年

，迈瑞提交一份现在看起来简陋不已的商业计划书，经两轮

谈判，迈瑞获得华登集团的200万美元。 来源：考试大 徐航

说，拿着这些钱他们做了两件事：加快项目研发和建立市场

网络。不过，在徐的记忆里，随风险投资进来的钱的感觉，

远不如随之而来的一些全新概念。 尽管风险投资不控股、不

参与经营，但他们一些经营管理理念却让徐航等搞技术的人

学会了怎样做企业。徐航说，按照华登集团市场先于销售的



建议，他们加大市场推广力度、建立起遍及全国的销售和客

户服务网络，直接与安捷伦、ge等国外竞争对手抗衡。 徐说

刚开始，迈瑞的几个创始人像梁山好汉一样，有事便聚在一

起议一议，结果因为没有议事规则而常常影响决策的及时制

定。引入风险投资后，他们学会并习惯了符合国际惯例的议

事规则，即严格遵照公司章程办事，董事会成员依据章程对

重大事项进行投票表决。 在风险投资帮助下，迈瑞很快建立

起董事会领导下的总裁负责制，这种规范的法人治理结构使

公司责权明确，不仅提高了决策效率，也调动了经营者的积

极性，至今三个创始人仍亲密无间。1998年迈瑞接受资本方

建议，聘请了一位职业经理人新加坡籍的陈泽民做常务副总

裁。陈有过西门子公司的长期工作经验，这使得迈瑞很早便

开始按国际规则办事。 迈瑞优势 来源：考试大 1997年华登首

次注资时，迈瑞年销售额大概在6000万，其中有一半是代理

国外品牌的销售收入。经过风险投资的改造，这几年迈瑞的

销售额以年均 40%、净利润100%的速度增长。到2001年底，

迈瑞的生命信息监护产品中国市场占有率紧跟安捷伦、ge之

后排在第三位，其他两类检验和超声产品逐步成为国内市场

的领导品牌。 事实上，中国的高技术医疗设备市场主要被美

、日、德等少数国家的少数几个跨国大公司所垄断，包括美

国的ge、皮克、惠普，德国西门子，日本东芝、岛津、日立

及荷兰飞利浦等。而在加入wto以前，中国医疗器械行业便已

由审查制改为报备制，可以说像迈瑞这样一些国内的医疗器

械企业，是在与国际领先企业的直接竞争中成长起来的。 来

源：考试大 回顾迈瑞的成长，徐认为定位清晰和目标准确的

市场、全面分销网络、提供培训及有效客户援助系统，均是



取得成功的关键要素。 迈瑞三位创业元老李西廷、徐航、聂

彤和其他高管人员，早在1987年就开始从事生物医疗电子科

技产业。李西廷和聂彤曾参与过中国第一台核磁共振成像仪

的研发，徐航领导过中国第一台彩色b型超声诊断成像仪的研

发工作，分别获得过国家科技进步一等奖和二等奖。因此，

对中国生物医疗电子产业的发展他们有着更为深刻的了解。 

目前公司已建立起一支138人的业内最大的研发团队。这些年

迈瑞一直坚持拿出销售额的10%投入研发，每年至少推出2个

新品种。在产品开发上，迈瑞的策略十分明确：一是坚持开

发拥有自有知识产权的产品；二是针对中国用户需求，选择

最适用的功能、最先进的技术开发医院常规产品，并进行有

效的成本控制。这样，在同等性能下，迈瑞产品价格往往比

同类进口产品低1/3。 由于中国用户缺乏对生物医疗产品的了

解，迈瑞通过全国23个办事处和当地代理商，建立起了覆盖

全国的强有力的销售服务网络，把市场触角伸向了各地的众

多医院。这个中国生物医疗电子科技行业中最大的市场营销

和服务网络，令国外公司望尘莫及。 与中国传统的医疗设备

企业拥有自己的工厂不同，迈瑞在产品制造中，充分利用深

圳和珠三角来料加工企业群，外包产品初级加工，本部则致

力于产品的技术开发、组装、调试和供货方的品质检验。这

种专业化分工的外包模式，降低了成本并提高了产品质量。 

进军资本市场 来源：考试大 1999年，华登集团决定二次注资

。这次华登集团带来了日本软库、日本亚洲、亚洲盛昌三家

风险投资公司，共同投了600万美元。2000年，迈瑞已全部通

过了中国证监会和香港联交所的有关程序，只剩临门一脚。

但在最后关头，迈瑞却收回了“这一脚”。“当时香港创业



板指数是300多点，现在只有200点不到。”徐说，香港创业

板的持续低迷及香港社会对高科技的理解有限，是促使他们

回来的主要原因。“中国a股市场已由审批制改为核准制，为

中小民营企业上市敞开大门；而且随着去年以来监管力度的

增强，整个证券市场也日趋规范。”徐航对国内证券市场充

满信心。 事实上，迈瑞的高速增长和良好业绩早已引起国内

资本市场的关注。前年，深圳市科技局曾将其列为首批推荐

上创业板的企业。去年上半年，迈瑞又进行了一次股权改革

，说服外资出让股权，由外商独资企业变更为中外合资企业

。在这次股改中，联想投资、强生控股（600662）等多家国

内企业成了迈瑞新的战略合作伙伴。目前，迈瑞公司作为深

圳首家由外经贸部批准设立的外商投资股份有限公司，已进

入了上市辅导期。 徐航透露，新资金引入后，迈瑞首先要致

力于继续挖掘国内市场潜力。自90年代以来，中国医疗设备

市场以年均20%的增长率迅猛发展， 2000年市场容量已达220

亿元，2010年将达到300亿元。在生命信息监护产品市场取得

稳固市场占有率的同时，迈瑞还将针对中国中档市场，进一

步扩充和完善临床检验设备和超声设备产品线，增加盈利能

力。 来源：考试大 其次是开拓国际市场，从2000年开始，迈

瑞产品已销售到了40个国家和地区。英国皇家医院就有20台

监护仪是迈瑞的产品。“去年海外销售只占总销售的10%，

今年出口将会有300%的增长，未来3至5年迈瑞都会以平

均100%的速度扩大出口。我们的目标是争取海外销售占

到50%以上。” 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下

载。详细请访问 www.100test.com 


