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证券代码：300622                                证券简称：博士眼镜 

博士眼镜连锁股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

编号：2022-015 

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  

■其他  电话会议   

参与单位名称

及人员姓名 

国海证券、方正证券、兴业证券、浦银安盛、景顺长城、华泰

柏瑞、南方基金、易方达 

时间 2022 年 6 月 17 日、2022 年 6 月 20 日 

地点 公司会议室 

上市公司接待

人员姓名 

董事、副总经理、董事会秘书杨秋 

副总经理、财务总监张晓明 

投资者关系活

动主要内容介

绍 

1、公司在公立医院中开设视光中心承担什么样的角色？

是否会和一些品牌方的代理商进行竞争？ 

答：公司在医院中开设视光中心，为医院消费者提供验光

配镜、角膜塑形镜验配、斜弱视训练、眼健康周边产品销售等

多项服务。视光中心客群主要为儿童、青少年，该部分患者的

视力矫正需求大，与之匹配的验光配镜、角膜塑形镜验配、斜

弱视训练等矫治手段的服务属性强，对服务精准度、专业度的

要求高，同时需要严格执行视力建档及定期跟踪回访。博士眼

镜依托自身服务基因，可以配合医院高质量完成上述服务属性

较重的服务项目，一方面协助医生提高时间利用效率，另一方

面保证服务的专业度和有效性。其次，博士眼镜利用全国近

500 家终端门店网点，可以对 12 岁以下需要散瞳验光配镜的

患者进行门店到医院的导流，并在医院中更好的满足有视力矫

正、验光配镜需求的患者，帮助医院打造从看诊到矫治的闭环
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管理。从竞争关系看，首先要了解品牌方代理商是否有切入下

游业务；其次增量市场的空间很大，博士眼镜在广东、江西等

省份城市积累了较好的市场口碑，在门店拓展过程中拥有一定

优势。目前市场中有一部分视光中心运营商的管理能力相对较

弱，专业服务能力也偏弱。公司保持着开放的合作态度，愿意

发挥企业在管理运营方面的优势，帮助这些运营商提升终端专

业服务能力。 

2、平均每年视光中心角膜塑形镜能配多少片？ 

答：目前公司视光中心业务还比较早期，有完整 12 个月

数据的门店并不多，正在积极摸索打磨不同类型视光中心网点

的运营模型。整体上看，该部分业务还处在爬坡阶段，当前的

数据没有代表性。 

3、电商渗透率有可能提升吗？ 

答：从眼镜零售业的电商实际经营情况看，线上成交的标

准化商品居多，例如隐形眼镜、老花镜等。伴随彩瞳和老花镜

的市场渗透率的进一步提升，该部分产品的电商渗透率有望进

一步提升。光学眼镜验配在纯线上的场景下比较难完成，目前

验光的准确度和镜架试戴调校依旧依赖线下服务。公司正在积

极打造线上线下一体化的新零售服务模型，帮助线下门店网点

不断扩大服务半径。在此场景下，如果流量来自线上但在线下

完成验配，则业绩会计算在线下，该种类型消费者的比例正在

提升。 

4、一季度疫情有扰动，如果剔除疫情因素，年化的增速

目标是怎样的？二季度目前恢复情况怎么样？ 

答：眼镜行业到 2024 年预计达到 1000 亿的市场规模，公

司目前的市场占有率在 1%左右，从增速方面看，公司的收入

利润增速都高于行业增速，公司的发展速度高于行业的平均水

平。疫情对今年第一、二季度公司重点区域的销售情况产生一

定的影响，自二季度开始，珠三角区域恢复是比较好的。公司
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在华东区域、北京区域门店数量有限，因此上述区域因疫情对

公司整体的影响有限。眼镜品类具有刚需的属性是必需品，从

长周期看，伴随中国经济稳健增长，居民消费能力稳步提升，

居民眼健康眼保健意识提升，促使换镜周期呈现缩短趋势，行

业有非常广阔的发展空间。 

5、2021 年融资成本大概是多少？ 

答：目前，公司的财务状况和银行信用较好，经营性活动

现金流较为充足。2020 年，为提前预防因疫情发生可能会导

致经营上的一些不确定性情况，公司曾向银行融资 6,000 万

元，年利率在 4%以下，该笔借款于 2021 年度归还后，截至到

目前，公司没有新增的对外融资。 

6、公司如何看角膜塑形镜的新政策？ 

答：目前这个政策还在征求意见阶段，直观感受是政策在

放开，参与门槛会降低；但实际上监管要求是在提升，包括医

生职业资格的认定、验配环境的要求等，是在多个维度上进行

了明确，敦促行业走向规范，抬高了行业质量管理的水平。对

于行业内原本合法依规经营的网点是利好，一些打擦边球的网

点则会被市场淘汰，有利于行业经营走向规范和集中。 

7、友商都在积极布局视光中心，短期内是否需要一些更

激进的扩张策略？ 

答：首先，发挥门店网络的流量优势，继续推进全国范围

内营销网络建设，根据不同区域消费者的消费习惯和需求，打

造零售服务品牌多层次市场布局；其次，发挥企业中台的运营

管理优势，加强与医院的视光项目合作，强化资源整合、优势

互补。公司未来将会在渠道拓展上更开放，通过合资、业务合

作等多种合作方式来切入到视光中心业务赛道。 

8、角膜塑形镜的新政策对公司开展视光诊所业务有哪些

影响？ 

答：首先，不同城市门诊设立的要求不一样，诊所审批时
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间和标准不同。其次是医生资源和辅助验光师资源的获取能

力。从商业的角度讲，还是个人客户的消费者流量资源为导向

的，谁能掌握消费者，谁的话语权就大。公司有眼镜店网点作

为支撑，掌握了大量的基础流量来源，且公司更贴近消费者，

对消费者的触达更有效。 

附件清单（如

有） 
无 

日期 2022 年 6 月 20 日 

 


