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证券代码:300595 证券简称：欧普康视

2019 年 11 月 29 日投资者关系活动记录表

编号：2019-002

投资者

关系活

动类别

√特定对象调研 √分析师会议

□媒体采访 □业绩说明会

□新闻发布会 □路演活动

√现场参观

参与单

位名称

及人员

姓名

欧普康视 2019 年 11 月 29 日投资者交流会到会人员名单

序号 工作单位 姓名 序号 工作单位 姓名

1

国元证券研究中心

黄 卓 16 国元证券 周 雷

2 刘慧敏 17
国投瑞银基金管理有限公

司
叶 青

3 刘 巧 18 中欧基金管理有限公司 贾雅希

4
工银瑞信基金管理有

限公司

丁 洋 19 财通证券研究所 沈 瑞

5 王君正 20 诺德基金管理有限公司 罗世锋

6
东方证券资产管理有

限公司
孙梦瑶 21 招商证券研究所 蒋一樊

7
安信基金管理有限公

司
徐衍鹏 22 中银基金管理有限公司 王方舟

8
上海汐泰投资管理有

限公司
何亚东 23

华泰保兴金管理有限公司

陈晓蕾

9
上海彤源投资发展有

限公司
谷 玺 24 傅奕翔

10 国泰基金 高 楠 25 平安证券资产管理事业部 邢 洁

11 汇添富基金 谢 杰 26 宝盈基金管理有限公司 杨明隽

12
长江日昇投资有限公

司
廖丝丝 27 中海基金管理有限公司 蔡尚军

13 东兴证券 刘佳玮 28 太平洋证券研究院 李 蕾

14
平安资产管理有限公

司
黄文锋 29 中泰证券研究所 谢木青

15 国金证券研究所 曾秋林 30 国泰君安证券研究所 于嘉轩
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31
上海宽奇资产管理合

伙企业
徐 爽 46

北京凯思博投资管理有限

公司
陈世平

32
天津市伟易科技发展

有限公司
邱志军 47 上海砥俊资产管理中心 崔晓巍

33
上海聚鸣投资管理有

限公司
笪 菲 48 上海顶天投资有限公司 刘渭钊

34
博道基金管理有限公

司

袁争光 49

上海彬元资本

罗 凯

35 任一林 50 钱 璎

36
浙江如山汇金资本管
理有限公司

徐郴婷 51 上海禾其投资 杨 硕

37 朱 琼 52
上海金恒宇投资管理有限

公司
洪荣华

38
沃百商务咨询（上海）

有限公司

Richard M.

Reznick
53 江苏省兆信资产管理公司 文元慧

39 Helen 54
霈杉（上海）投资管理有
限公司

蒋建波

40 兴业证券安徽分公司 张立奇 55 蒋建敏

41
南京康庄资产管理有

限公司
陈 军 56

42
国泰君安证券资产管

理有限公司
李子波 57

43
上海盟洋投资管理有

限公司
祝天骄 58

44 上海证券报 胡心宇 59

45
永翔（天津）国际贸易

有限公司
檀遵平 60

时间 2019 年 11 月 29 日 14:00——16:30

地点 合肥市高新区望江西路 4899 号欧普康视科技股份有限公司

上市公

司接待

人员姓

名

董事长兼总经理陶悦群先生；副总经理兼董秘施贤梅女士；财务总监卫立治

先生；财务经理尹茵女士；财务经理王静先生；董事长助理兼证券事务代表

李谚女士。

交流

环节

一、组织投资者参观公司；

二、董事长就投资者提出的问题进行交流。
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投资者

关系活

动交流

主要内

容介绍

欧普康视 2019 年 11 月 29 日投资者交流会主要内容

序号 提 问 回 复

1
渠道的扩建进度，重点在华

东区？

我们在年报中具体披露各大区情况。

各个区域的拓展我们都是并重的。

华东区域开展角膜塑形镜较早，数量大，

加上直销比例大，总销售额就远远高于其它区

域。其他区域的数量增长率高于华东区域。

2

有没有和民营眼科龙头有深

度合作的想法，借助其渠道

优势？

我们在合作共赢的基础上和民营眼科开

展合作，目前和几乎所有的民营机构都有合

作。

民营眼科正在迅速壮大，我们与民营眼科

的合作是今年的一个工作重点，明年仍将保

持。

3

欧普角膜塑形镜获批比较

早，这么多年有没有做过研

发突破？

我们每年都有创新升级。

角膜塑形镜是高度个性化定制产品，最重

要的因素是材料、设计和加工工艺，我们一直

在努力提高镜片与眼球、角膜的个性化适配程

度，使其更加适合用户，提高用户体验。

在材料不变的情况下，主要是设计、加工

的不断创新升级。例如，设计方面，DV的智

能化设计，将医生基于个人经验主导的个性化

参数调整变成了算法主导的智能化调整参数，

革新了验配方式。

4
DV 的销售情况和渠道更新是

怎样的？

从医生的角度，医生目前对 DreamVision
的创新反馈挺好。全新的验配方法很简便，大

大减少了对验配经验方面的依赖，减少了验配

时间。

从用户的角度，DreamVision的智能化验

配，减少了他们用于验配的时间，舒适度也得

到了提高，用户反应良好。

不同地域城市的销售特征不太一样。大城

市用户对价格不太敏感，中小城市对价格敏感

一些。因此，DV在较大的城市推广的比较好，

在中小的城市会慢一些。总体情况符合期望。

5

面临竞争加剧，公司的营销

与售后体系的优势体现在哪

些方面？2020 年针对竞争格

局的加剧，销售体系上是否

有新的计划？

一直有新的品牌进来。

除了国人对于国产和进口上的心理差异

外， 我们在其它方面都是有优势的，比如研

发力量、培训、售后服务等等。

虽然不少新品牌进入市场，但我们原有的

经销商很少有改换主营品牌的，合作伙伴和渠

道多年来保持稳定，营销队伍还在不断扩大，

这说明了客户对我们的认可，更说明了角膜塑

形镜用户对我们售后服务的肯定。
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竞争始终存在，每年都在加剧，但国内近

视患者也在增加，青少年使用角膜塑形镜的比

例仍是比较低的。我们现在的销售主要借力医

院渠道和患者之间的口碑传播，还未进行传统

意义的广告宣传。

6

在运营层面，2020 年哪些方

面公司将进行重点布局与推

进？

公司发展战略保持不变，总部仍然注重于

硬性角膜接触镜的研发、生产和近视防控。除

了增资入股投资经销商，还继续开展对硬性角

塑接触镜、眼科、眼视光关联的产品、医疗器

械投资。

国家政策积极鼓励医疗器械的进口替代、

创新创造。眼科大项下细分的市场需求很大，

特别是眼视光相关医疗器械。

医疗服务终端方面，主要是投资合作伙

伴，由他们在当地建立医疗健康视力服务机

构。安徽和江苏的终端主要是公司在开拓。

7
公司后续在眼科药物方面有

何布局？

既然进入到眼科、眼视光，药物是不可忽

视的。虽然公司的工作重点在医疗器械，但是

相关的药品我们也有所规划和筹备。

8

公司营收增长中，多少来自

于原有业务，多少来自于外

延并购？

2018年收入增长 47.1%，有 6个百分点来

自于外延并表。

9
公司如何看待自己发展方向

与爱尔眼科的相似性？

我们主要从事眼视光产品的开发和生产，

总部基本不涉及医疗服务。医疗服务终端方

面，我们主要是投资合作伙伴，并不直接经营。

而且，这些终端主要开展非手术视光类业务，

眼病不是主业。

10
爱博诺德 ok 镜上市影响，是

否打价格战？

我们没有打价格战的想法。

公司稳步运营多年，各方面均属行业前

列，没有降价的必要，目前看，产品单价有所

提高。

11
阿托品等眼药对 OK 镜的冲

击？

阿托品是一种早就存在的眼药，据了解，

很多医院都有阿托品院内制剂，一些已经应用

二十年了，不是新事物，使用效果也各有所异，

医生的建议是不同的人应使用不同浓度的配

方。由于具有一定毒性，即使是 0.01%的配方，

目前专家的意见是不要连续使用超过 2年。

角膜塑形镜有独特的优势，其立竿见影、

白天不用配戴眼镜的效果，尤其受到青少年的

喜爱。塑形镜已经应用了十几年，可长期配戴，

效果普遍好，已经被大家认可。

目前看，阿托品没有出现对角膜塑形镜的

冲击，二者并不矛盾。有些医生考虑将角膜塑

形镜和阿托品结合起来用。
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12

公司镜特舒系列产品陆续获

批，后续针对自产护理产品

有何销售计划？如何处理代

理产品与自产产品的关系？

我们终端网点既有镜特舒产品，也有代理

的产品，用户可根据功能、价位，自己去尝试、

体验，进而做出最适合自己的选择。

13

爱尔眼科收购湛江奥理德视

光学中心和宣城市眼科医

院，对公司在两地的经营预

计有何影响？

这二家机构在当地都发展的很好，我们在

这二地的合作伙伴刚刚起步，应该向他们学

习。

14

公司中报新增两家口腔服务

相关子公司，是出于什么考

虑进行的投资？

新增了一家。我们在宣城参与投资的“宣

城五官科医院”，其业务类别包括口腔。控股

了宣城市口腔医院。这是个案，是我们在宣城

的合作伙伴决定的，不代表公司要进军口腔医

疗市场。

15
公司角膜塑形镜在技术上是

否具有壁垒？

是否算做“壁垒”要看个人的判断，角膜

塑形镜关键点有材料、设计、加工工艺，每一

项都有技术上的难度，都需要人力、时间、经

验的积累

为了产品的精益求精，提高用户的满意

度，我们成立了不同的攻关小组，对细分问题

深入研究。例如 DV的设计，这就是一个技术

不断积累的结果。

16
公司向下游发展眼科医院的

原因是什么？

总部集中产品的研发生产， 不直接做医

疗服务。

我们以投资的方式支持各地合作伙伴发

展眼视光终端，这些终端以门诊部、诊所、视

光中心为主，而不是医院。如果当地有好的精

英团队和专家想建医院，我们才会投资。

这些眼视光终端可以稳定我们的产品销

售，同时开展其它眼视光业务，取得收益。

17
公司对角膜塑形镜的市场竞

争格局有何看法？

角膜塑形镜市场还很大，目前增长是主旋

律。竞争促进了增长，也促进了技术和服务的

提高。未来的竞争有可能加剧，我们将继续加

强和提高竞争优势。公司目前各项工作相当充

实，重点是把自己事情做好。

18
公司是否计划加快进入上

海、浙江这些区域？

上海和浙江区域早就进入，目前工作开展

较好，将继续向安徽江苏看齐，提高市场份额。

19

配角膜塑形镜的具体流程？

比如必须先拿医生处方？是

否可以直接去视光中心等医

疗机构验配？

我们早就制定了技术流程并对技术人员

进行了培训。政策方面的管理，应向各地监管

部门了解。

20

投资经销商对财务报表质量

的影响？应收账款增加很

快，未来怎么看待这个问

题？

公司以前以经销为主，现款现货或月结，

应收账款自然少。现在应收账款增加的主要原

因是：1、一些经销商成为子公司，医院对他

们的应收账款并表进来； 2、公司直销医院的
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数量增加，医院一般都有账期；3、一些信誉

好的经销商由现款现货变为月结。

穿透来看，欠账的一直主要是医院，尤其

国有医院。我们及经销商合作的都是比较好的

医院，医院不还钱的可能性是很小的， 风险

不大

政策上看，之前公立医院欠款比较普遍，

现在要求国有企业要讲究信用，预计以后会有

改变。

我们的产品都是个性化定制的，应收账款

都是已经销售出去的，不是囤积在经销商仓库

的存货。

21

销售管理费用这两年随着扩

大团队、投资经销商大幅提

高，未来对于费用率的看

法？会继续提高？

以前公司作为生产商，管理费用比较少。

现在增加了很多子公司、研发人员、新部门等，

人员增加快，使得人员成本、费用相应增加，

但为未来增长提供了动力，有利于公司长期发

展。

股权激励摊销也增加了管理费用，但这部

分对公司发展起到了较大作用，员工工作积极

性提高，以公司为家。

费用率未来变化不好预测。

22

周边青少年没怎么见到戴角

膜塑形镜。我是福州人。这

个市场到底有多大？市场占

有率多少？

我们在福州的角膜塑形镜业务做的不错，

但是您却没有感觉，说明市场空间仍然很大。

市场占有率没有准确的行业统计数据。

23
国外的产品消耗情况，主要

的影响因素？

亚裔集聚区域业务开展比较好，欧美国家

的华人区也不错：

存在文化差异，美国青少年对戴眼镜的接

纳程度更高，国内女生觉得眼镜影响美观。

因眼睑松紧不同，亚裔角膜塑形的效果优

于白人。

国内青少年的近视的增长率比较快，发生

的时间提前、高度近视比例也在增加，眼部疾

病风险较大，角膜塑形镜的需求自然也大。

24 打算做出口吗？ 会有规划，但目前还忙不过来。

25

新开诊所考察哪些指标？前

年开的视光中心现在增速如

何？怎么管理？

投资标的一般是由投资伙伴在进行选择。

“经营管理团队”和“专家”是两个着重点。

主要评估合作伙伴是否值得投资。

第一批投资的都是以前发展比较好的合

作伙伴， 总体效果良好。门诊部、诊所、视

光中心，投资规模不大，实现盈亏平衡的周期

短。投资的医院，规模大，目前是亏损的，但

是在逐年变好。
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对子公司的管理主要集中在财务和规范。

具体的运营由合作伙伴负责。

26

护理液产品的规模和 OK镜相

比如何？和隐形眼镜护理液

是否通用？

护理产品根据隐形眼镜软硬区分，不通

用。

从数量来看，每个人一年的使用数量可以

估计，再乘以存量用户数，可以计算每年的护

理产品消耗量。

自产护理液的证刚拿到，去年公司才搬到

这里，目前在办生产地址变更。

27 我们自产比例是多少？ 刚开始，未来自产的比例会提高。

28

角膜塑形镜不涉及医保支

付，为何还会产生应收账

款？

医院存在欠款是普遍现象，非医保药械也

是，未来可能好转。

民营医院付款周期短些。

29

消费者戴了 OK 镜后，以后会

不会持续带？用了后服务若

比较好，我在下一次继续选

择原有的品牌？

目前大部分会持续戴，由于国内高考机制

睡眠不足，有些用户戴到初三、高三时可能会

停戴。一般而言持续性戴的比例比较高。

如果使用满意，用户一般会继续使用同一

品牌产品。也有个别医院更换了合作品牌，导

致让用户更换品牌的可能。

30
医院和医生如何选择品牌？

其他厂家做得如何？

医院和医生选择品牌会综合考虑知名度、

培训、支持、售后服务等因素。

其它厂家做的如何不便评论。

31

中报和三季报利润端增速仍

有接近 40%，明显高于母公司

收入端，这块主要是成本费

用率控制带来的么？

母公司的收入和利润是同步增长的，超出

母公司增长的部分主要是由子公司贡献的。

32

上游厂商只有一家？什么因

素导致原材料公司没有往下

游走？

至少有 3 家公司取得了相同材料的 FDA
认证。我们和其中一家合作时间很长很好，还

有两家也有接触。

目前这三家都没有涉足镜片生产。由于定

制化生产，美国硬镜的传统生产模式是小规模

多点生产，原材料商负责提供原材料。

33

公司是否会自己去外地自

营？公司销售方面有哪些手

段提高品牌力？

希望与合作伙伴共同发展，不和合作伙伴

抢市场。

在品牌宣传上，讲究实事求是，只是会宣

传出产品的优势，不过度宣传。

34
产品在台湾地区、日本的售

价和市占率？

日本的硬镜发达，但是是传统的日戴的硬

镜，存在习惯问题；塑形镜上市比较晚，但是

增长速度较快。

台湾的具体数字不清楚，香港理工大学视

光中心的价格约为 2万多港币一副。
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本次投资者交流会活动中，公司严格依照《深圳证券交易所创业板上市公

司规范运作指引》等规定执行，未出现未公开重大信息泄露等情况。

日期 2019 年 12 月 2 日


