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[摘 要] 本文聚焦新兴市场医疗器械企业国际化路径，分析其重要性及具体策略。国际化对企业发展、行业进步及全球医疗
健康意义重大，能拓宽市场、增加营收利润、提升技术创新能力。重点探讨了分阶段市场渗透与差异化产品组合两大路径。分阶
段市场渗透采取从新兴市场到高端市场的梯度布局，分站稳脚跟、市场拓展、进军高端市场三阶段实施；差异化产品组合旨在构

建多层次市场覆盖能力，从基础、中间、高端三个层次市场着手，满足不同层次需求。
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引言：
随着全球化发展，医疗器械企业国际化成为必然趋势。

对于新兴市场医疗器械企业而言，国际化不仅是寻求更大发

展空间的重要途径，更是提升竞争力的关键举措。在当前全
球医疗市场环境下，各国对医疗器械的需求持续增长，新兴
市场潜力巨大。在此背景下，研究新兴市场医疗器械企业国

际化路径具有重要的现实意义，有助于企业把握机遇，实现
可持续发展。

一、医疗器械企业国际化的重要性分析
医疗器械企业国际化对于企业自身发展、行业进步以及

全球医疗健康事业发展具有不可忽视的重要性——具体而
言，它有助于企业拓宽市场空间并增加营收与利润：许多国

家因人口增长、老龄化加剧以及医疗保健意识逐步提高，对
医疗器械的需求持续增长，企业通过国际化发展能够突破国
内市场局限，进入这些潜力巨大的国际市场以扩大销售规模、

增加营业收入；而过度依赖单一国内市场会使企业面临较大
经营风险，诸如国内政策调整、市场竞争加剧或经济波动等，
通过国际化战略在全球范围内布局市场，当某个国家或地区

的市场出现不利变化时，其他市场的业务可起到缓冲作用，
从而降低企业经营风险、保障稳定盈利。

此外，国际医疗器械市场汇聚全球顶尖技术和创新成果，

企业通过国际化可与国际同行交流合作，了解并引进先进技
术、生产工艺和管理经验，国内企业通过与这些国家的企业
开展合作或设立研发中心，能够加速自身技术升级、提升产

品技术含量和竞争力。
更重要的是，国际市场需求更加多样化和高端化，对医

疗器械的性能、质量和功能提出更高要求，为满足这些需求，

企业需加大研发投入以持续推出创新性产品——例如在高端
影像设备领域，国际市场的竞争促使企业不断研发更高分辨
率、更快速成像、更低辐射剂量的产品，进而推动整个行业

进步。总体来看，医疗器械企业国际化发展意义重大，企业
可借此拓宽市场空间、增加营收利润，同时提升技术水平与
创新能力。

二、新兴市场医疗器械企业国际化路径分析
（一）分阶段市场渗透：从新兴市场到高端市场的梯度

布局

对于新兴市场的医疗器械企业而言，国际化是寻求更大
发展空间、提升竞争力的重要途径，而分阶段市场渗透所采
取的从新兴市场到高端市场的梯度布局策略，作为一种较为

稳妥且有效的方式，需分步骤实施。
1.站稳脚跟
第一阶段，企业需聚焦新兴市场以站稳脚跟——新兴市

场通常具有经济发展迅速、医疗器械需求不断增长、市场竞
争相对较小等特点，是企业国际化的理想起点。企业可通过
对目标新兴市场进行全面深入的调研，了解当地人口结构、

医疗资源分布、医疗生产法规以及消费者对医疗器械的需求

偏好、购买能力等信息，梳理这些数据以准确把握市场需求，
从而为产品定位和市场策略制定提供依据；紧接着，基于市
场调研结果对产品进行定制化调整，考虑到新兴市场的经济

水平和医疗条件，产品应注重性价比和实用性，如简化产品
功能、降低生产成本，使产品价格符合当地消费者承受能力，
同时确保产品在基本医疗功能上满足当地需求；之后，在新

兴市场建立本土化销售渠道至关重要，企业需与当地经销商、
代理商合作，利用他们熟悉当地市场、拥有销售网络和客户
资源的优势，快速将产品推向市场，还可考虑在当地设立办

事处或分支机构，直接参与市场推广与客服服务，以提高市
场响应速度和服务质量。

例如，迈瑞医疗作为中国医疗器械的龙头企业，成功运

用从新兴市场到高端市场的梯度布局策略，实现了全球市场
的稳步拓展。新兴市场如印度、东南亚等地区，具有经济发
展迅速、医疗器械需求不断增长、市场竞争相对较小等特点，

成为企业国际化的理想起点。在进入印度市场时，迈瑞医疗
发现印度人口众多且老龄化趋势逐渐显现，但医疗资源分布
不均，基层医疗机构对性价比高、操作简便的医疗器械需求

迫切。基于此调研结果，迈瑞医疗对产品进行定制化调整，
考虑到印度的经济水平和医疗条件，注重产品的性价比和实
用性，简化部分产品功能、降低生产成本，使产品价格符合

当地消费者承受能力，同时确保产品在基本医疗功能上满足
当地需求。以其监护仪产品为例，针对印度基层医院电力供
应不稳定的情况，增加了电池续航功能，在不显著提高成本

的前提下，提升了产品的适用性。
之后，在东南亚市场，迈瑞医疗与当地知名的医疗器械

经销商建立了长期合作关系，借助其成熟的渠道网络，迅速

将超声诊断设备、检验设备等产品铺向各国市场，并且在泰
国、马来西亚等国家设立了办事处，及时了解客户需求，提
供技术支持和售后服务，赢得了当地客户的信任。

2.市场拓展
第二阶段，企业需巩固新兴市场并拓展边界——在成功

进入新兴市场并站稳脚跟后，企业要持续关注市场变化，不

断优化产品和服务，根据市场需求与反馈对产品进行升级改
进、推出更多符合当地消费者需求的新产品，同时加强市场
推广和营销活动以提高产品市场占有率；由于新兴市场往往

具有区域关联性，周边市场在文化、经济、医疗等方面存在
相似之处，企业可凭借在新兴市场积累的经验和资源向周边
市场拓展，期间需充分考虑周边市场的特点和差异，对产品

和市场策略进行适应性调整；还可与当地企业、科研机构、
医疗机构合作，通过共享资源、技术和市场渠道，降低市场
进入成本和风险。

例如，在印度市场，随着基层医疗水平的提升，当地对
医疗器械的功能和性能有了更高要求，迈瑞医疗及时对监护
仪进行升级，增加了远程监控、数据传输等功能，满足了医

院对智能化医疗设备的需求。此外，针对东南亚市场对便携
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式医疗设备的需求，推出了轻便易携的心电图机，深受当地
诊所和移动医疗团队的欢迎。由于新兴市场往往具有区域关
联性，周边市场在文化、经济、医疗等方面存在相似之处，

迈瑞医疗凭借在新兴市场积累的经验和资源向周边市场拓
展。在拓展到南亚的巴基斯坦、孟加拉国等市场时，充分考
虑这些市场的特点和差异，对产品和市场策略进行适应性调

整。例如，针对巴基斯坦部分地区语言习惯，将设备的操作
界面翻译成乌尔都语，方便当地医护人员使用。

3.进军高端市场

第三阶段，企业需进军高端市场以提升实力——当在新
兴市场和周边市场取得一定成绩后，企业可向高端市场进军，
而高端市场对医疗器械的技术含量和质量要求较高，因此企

业需加大技术研发投入、提升技术创新能力，通过建立研发
中心、吸引和培养高端技术人才，以及加强与国内外科研机
构合作，开展前沿技术研究和产品开发，推出具有自主知识

产权的高端产品以满足高端市场需求；此外，高端市场通常
有严格的医疗器械监管法规和标准，企业需深入了解并遵守
这些规定，建立完善的质量管理体系，通过严格的产品质量

控制确保产品符合国际标准和高端市场要求；同时积极申请
相关认证和资质，为产品进入高端市场创造有利条件。

例如，迈瑞医疗通过建立研发中心、吸引和培养高端技

术人才，以及加强与国内外科研机构合作，开展前沿技术研
究和产品开发，推出具有自主知识产权的高端产品以满足高
端市场需求。其在美国、德国、日本等国家设立了研发中心，

汇聚了全球顶尖的医疗技术人才，专注于医学影像、体外诊
断、生命信息与支持等领域的前沿技术研究。此外，高端市
场通常有严格的医疗器械监管法规和标准，迈瑞医疗深入了

解并遵守这些规定，建立完善的质量管理体系，通过严格的
产品质量控制确保产品符合国际标准和高端市场要求。企业
通过了 ISO13485 质量管理体系认证，并且其产品获得了美国

FDA、欧盟 CE 等国际认证，为产品进入高端市场创造了有利
条件。

（二）差异化产品组合：构建多层次市场覆盖能力

对于新兴市场医疗器械企业而言，在国际化进程中构建
多层次市场覆盖能力，需以差异化产品组合为核心：企业开
启国际化进程时，应对目标市场展开全面深入的调研，了解

不同地区的经济发展水平、医疗资源分布、疾病谱特点以及
消费者支付能力等情况，这些因素决定了市场对医疗器械的
需求层次和偏好——如经济欠发达地区更注重基础医疗设

备，经济相对较好的区域对中高端产品需求更高。基于调研
结果，企业可将市场划分为不同层次，可按照经济发展程度、
医疗水平高低或消费者购买能力强弱等多个维度进行划分，

明确每个层次的核心需求和潜在需求，为后续产品组合设计
提供清晰方向。

1.基础层次市场

针对基础层次市场，产品需满足基本医疗需求以打开市
场大门，这类产品不仅要覆盖常见疾病的诊断、治疗和监测
等基本医疗需求，还要操作简单易懂，方便基层人员快速上

手。
例如，在非洲市场，针对当地疟疾、结核等传染病高发

且基层诊所设备匮乏的现状，迈瑞医疗推出了便携式黑白 B

超机，该设备具备轻便易携、续航时间长、操作界面简洁等
特点，即使是医疗资源匮乏地区的医护人员也能快速掌握操
作方法，有效解决了基础影像诊断需求；在印度农村地区，

考虑到当地电力供应不稳定和医疗预算有限，迈瑞医疗的手
动式血压计凭借无需电源、价格低廉且测量准确的优势，迅
速成为基层医疗机构的标配，覆盖了血压监测这一基础医疗

需求。通过这类聚焦基本功能、强调实用性和经济性的产品，
迈瑞医疗在基础层次市场建立了广泛的客户基础，为后续市

场拓展奠定了口碑。
2.中间层次市场
针对中间层次市场，产品需注重提升性能和功能以拓展

市场份额——当企业在基础市场站稳脚跟后，应将目光投向
中间市场，对产品性能进行升级，提高准确性、稳定性和可
靠性，以实现精准的疾病诊断和治疗，满足医疗水平有一定

提升的市场需求，同时增加实用的辅助功能以提高产品使用
效率和便捷性，通过性能与功能的双重提升，吸引更多对医
疗质量有较高要求的医疗机构，进一步拓展市场份额。

例如，在东南亚的泰国、马来西亚等国家，随着经济发
展和私立医院的兴起，医疗机构对诊断设备的准确性和智能
化有了更高要求，迈瑞医疗针对性地推出了全数字超声诊断

系统，该系统在基础黑白 B超的基础上，升级了图像分辨率
和血流成像技术，能够更清晰地显示人体组织细微结构，同
时增加了智能诊断辅助功能，帮助医生更快地做出精准判断，

既满足了中端市场对诊断准确性的需求，又以合理的价格优
势抢占了市场份额。

3.高端层次市场

针对高端层次市场，产品需追求创新和领先以树立良好
品牌形象——为满足高端需求，企业需加大研发投入、组建
专业研发团队，或与科研机构合作开展前沿技术研究，开发

具有创新性的医疗器械产品，这些产品需在技术上领先于市
场现有产品、能够解决复杂医疗难题。此外，高端市场不仅
关注产品本身，还注重服务质量，企业需为高端客户提供全

方位的优质服务，包括售前咨询、售中技术支持和售后维护
保养等，通过优质服务增强客户对品牌的信任度和忠诚度，
树立企业在高端市场的良好品牌形象。

例如，为满足欧美等发达国家对高端医疗器械的严苛要
求，企业加大研发投入，在美国硅谷、德国汉堡等地设立研
发中心，组建了由全球顶尖工程师和医学专家组成的团队，

并与约翰・霍普金斯大学、德国西门子医疗等科研机构及企
业开展合作，专注于前沿技术研究——其研发的 Resona7 高
端彩超设备，采用了超宽频带探头和智能波束合成技术，成

像清晰度和分辨率达到国际一流水平，能够对早期肿瘤、心
血管病变等复杂病症进行精准诊断，打破了长期以来欧美品
牌在高端超声领域的垄断；在体外诊断领域，迈瑞医疗的化

学发光免疫分析仪通过搭载全自动流水线和智能化数据分析
系统，实现了从样本处理到结果输出的全流程自动化，检测
速度和灵敏度均达到国际领先标准，成功进入美国梅奥诊所、

英国伦敦国王学院医院等顶级医疗机构。

三、结束语
总体来说，新兴市场医疗器械企业国际化是一个系统工

程，分阶段市场渗透与差异化产品组合策略相辅相成。通过
从新兴市场到高端市场的梯度布局，企业能逐步适应不同市
场环境，降低风险；而差异化产品组合则能满足多层次市场

需求，提升企业竞争力。企业应依据自身实际情况，灵活运
用这些策略，持续创新、优化产品与服务，在全球医疗器械
市场中占据一席之地，为全球医疗健康事业发展贡献力量。
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