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深圳大族激光怎样做大做强
武汉市民办科技机构管理办公室
编者按：武汉是我国激光技术和产业主要发源地之一，起步早，水平高，对推动武汉高技术产业发展和我国制造业水平的提高起了积极作用。但受到校园（科研院所）文化、机制等多种因素的困扰，总体态势是“技术强，市场弱”，发展不尽人意。深圳是激光技术和产业的不毛之地，大族却后来居上，咄咄逼人。我们和东湖开发区经发局调查了大族激光，调查报告供参考。

深圳是我国改革开放的前沿阵地，深受香港文化、体制和机制的影响，市场经济发达，一切以市场为准则，建立了以市场和企业为轴心的经济社会体系；政府为企业服务多，干预少；与国际市场联系紧密，进出口方便；产业配套能力较强；资本市场发达；深圳人勤快、诚信等等为大族激光的发展提供了肥沃的土壤。这些外因很重要，内因则更具有决定意义。

一、基本情况

1996年，一位香港客户准备向德国订购激光打标机，高云峰（出生于1967年，北京航空航天大学飞行器设计专业本科毕业。曾任职于南京航空航天大学、香港闪达电子有限公司、香港远东电脑系统公司和华达电脑软件公司）得知这个消息后，迅速拿下了这项业务。加班加点3个月完成这个抢来的项目，获得了起家的第一笔资本——40万元预付款，创办了“大族实业”公司（大族激光前身）。短短几年，大族激光登上国内激光行业的龙头位置：2002年，大族激光打标机销售总额达到国内71%的市场份额；2004年5月，大族激光成为深交所中小板第一批“新八股”之一；2005年，大族激光的市场销售收入超过8亿元，并形成了激光打标设备、焊接设备、切割设备、PCB钻孔设备、医疗设备、CTP电脑制版设备等六大产品系列，其中，激光打标设备产销量世界第一，并占到国内市场份额的80%，PCB钻孔机产销量世界第三。2006年销售收入8.2亿元，利润0.97亿元，预计今年销售收入可达16亿元，平均利润率为46.9%。目前，世界范围内有一万多台大族激光设备运行，已成为世界知名激光企业。大族现有员工5000余人（深圳3000余人），其中销售800余人，研发1000余人，研发费占销售收入的10%左右。除总部外，还控股辽宁、江西、广州、南京、合肥5个公司。

二、企业家是大族发展的发动机

大族创业时，除了高云峰的脑袋，一无资金、二无技术、三无人才，凭什么在短短十年内成为世界知名的激光设备制造企业，创造奇迹？因为高云峰的脑袋是中国激光行业最硬的脑袋。

高素质企业家创造、领导大企业，低素质企业家创办、领导小企业是世界市场经济发展的一条规律。

高素质企业家的重要条件之一是他们的眼光、抱负和胆略超人，他们选择的产业与社会的潜在需求吻合，把个人的价值和命运与国家和世界的发展融为一体，他们的乐处不在金钱，而在于他们的创造改变了人类和世界。福特、波音、杜邦、小沃森、比尔·盖茨无不如此。

高云峰目前不能与这些世界超一流企业家相提并论，但通过第一台激光打标机的生产，他感到激光的神奇与奥妙，感到为客户创造价值的愉悦，更重要的是，他认识到激光技术几乎无所不在，无所不能，是一项改变人类生产面貌和生活面貌的新兴技术，具有十分旺盛的生命力和广阔的市场前景。虽然现实市场只有几十个亿的规模，而未来则会有几百亿、甚至数千亿的市场规模，将掀起制造业的一场技术革命。高云峰有振兴民族装备业的使命感和抱负，立志为改变我国制造业工艺粗糙、消耗大、效益低的面貌而奋斗终生，因此，他充满激情和热情，不知疲倦的工作。他制定的大族精神是“信念支撑生命、奉献迎来赞誉、服务取得市场、坚持成就事业。”提倡“自我、忘我、无我，正义、正直、正确”。他的抱负，他的胸怀，他的拼搏和奉献精神，一句话，他的人格魅力，像一个强大的磁场，使大族充满凝聚力，因而，能带领大族人乘风破浪，勇往直前。2007年他获得深圳市市长技术创新奖，奖励人民币100万元。

三、市场是大族发展的灯塔

一个“三无”（资金、技术、人才）高技术企业发展的起点何在？发展路径怎样选择？是“先研究技术，后找市场”，还是“先研究市场，后研究技术”？高云峰坦言，大族是靠客户的第一笔预付款起家的“市场型”企业，必须，也只能依靠市场求得生存和发展。市场是企业的空气、水和食粮，企业发展的速度、规模和水平取决于企业发掘市场的速度、规模和水平，大族深知，“市场，惟有市场制约着一切”，因而，崇拜市场，靠市场牵引，实现了跨越式发展。

高云峰认为，必须让客户先赚到钱，自己才能赚到钱。这种客户利益至上、优先，企业与客户共赢的经营理念是客户经济时代必须遵循的原则，是大族的立足之本。大族创业时，到温州、石狮等市场经济发达地区进行市场调研，小小纽扣引起他们的注意，研制了激光制纽机，把服装品牌、打上纽扣，使纽扣上了档次和水平，可用在世界名牌服装上，并做模板、标价、中英文对照，让客户把样品送给欧美客户看，一下子打开了世界市场，纽扣价格比原来翻了番。刚开始，几十万元一台的制纽机客户不敢买，高云峰帮客户免费打样，让客户先赚钱，后付款。起步时，大族生产的打标机质量不稳定，时常出故障，每台机器派一名工程师现场跟踪服务。经过常年服务，掌握了打标机各种故障产生的原因，逐步改进，使打标机日臻完善、完美，终于生产出优质，让客户称心、满意的打标机。仅纽扣这样一个小行业就销售了数千台设备，累计销售额达３亿元。

市场是大族的生命线，营销是大族的灵魂，因此，千方百计为客户创造价值，让客户满意是大族的行为准则，任何损害客户利益的行为必将受到追究和惩罚。

目前，大族建立了800多人的销售服务人员，在国内外建立了东莞、广州、浙江、上海、北京、香港、台湾、意大利、泰国、韩国、日本、马来西亚、越南、印尼、埃及、美国、印度、墨西哥、德国、土耳其等多个营销分公司，国内外订货一星期送达客户手中，设备故障24小时内排除，快速反应，深受客户的好评。
大族按各地市场发达程度、产品新旧、技术含量等制定了销售提成比例，2006年提成达到50万元以上的有37人，最高的超过200万元，大大提高了销售人员的积极性，培养了一支朝气蓬勃、全方位开拓、所向披靡的销售大军，复盖了中国大地（西藏除外），并大步走向了国际市场。有了市场，有了订单，就有了利润——企业生命之源。

四、技术是大族发展的脊梁

大族是“市场型”企业，但市场千变万化，因为消费者的欲望没有穷尽，追求新、特、省、美的浪潮一浪高过一浪，因此，大族必须紧跟时代的步伐，引领时代潮流，成为“创新型”企业。

创新的基本要素之一是技术。当大族从市场上掘到第一桶金，尤其是上市之后，就大力开展技术研发，从国内外招聘高层次研发人才，研发人员从几个人发展到今天的1000多人，聘请中科院院士，上海光机所王之江为副董事长和总工程师，建立了多个研究所，短短几年，取得300多项专利，其中发明专利26项（授权3项），软件著作权47项。大族是世界上拥有“紫外激光专利”（已申请美国专利）的少数公司之一，成为国内从激光器到整机生产的先驱，是国家激光标准的制定者。目前，除新研制的高性能激光设备需购买国外关键零配件外，其它都自己生产制造。
大族制订了研发人员收入与市场效益挂钩的政策，大大提高了研发的针对性和实用性，增强了大族的市场竞争能力。

2004年摩托罗拉研发新手机Ｖ3。各大配套厂商前去“打擂”，嗅到商机，大族激光免费提供激光设备给按键加工企业，并帮助对方改进工艺，赶制了一批样品送摩托罗拉公司。

摩托罗拉审看样品后问：“按键是用哪里的设备加工的？”

“是深圳大族激光打标机。”送样品的代表答。

“中国也能造出这样的设备！”技术人员不由惊叹。

大族激光以毫不逊色的技术及性能、极具诱惑力的价格，成功进入摩托罗拉配套厂的关键设备供货商之列。紧接着，大族激光陆续将激光焊接机、印制线路板、激光钻孔机等设备打入摩托罗拉的各配套厂商。截至目前，大族激光仅用于摩托罗拉Ｖ3手机生产的激光设备，就卖了1000多台。

大族激光在西门子、三星、欧姆龙、索尼、飞利浦、诺基亚、爱普生、三洋、松下等跨国公司的大舞台上也大展身手，大订单接连不断。今天，许多国际名牌家电、手机、ＩＴ、汽车等产品，都使用了大族激光设备。难怪工业制造领域的设备专家感叹：“大族激光已成为一面旗帜，标志中国装备业已开始进军世界。”

                                          （执笔：刘进先）
