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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：2022-017 

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 

国泰君安陈笑；平安基金张聪；南方基金车育文、郑诗韵；惠

通基金刘利钊；博时基金柴文超；长城基金刘疆；华泰柏瑞张

又天；平安养老唐宋媛；泰达宏利张帅、周笑雯、周少博；财

通基金沈梨；光大保德信谢东。 

时间 2022 年 8 月 1 日 14:00-16:00 

地点 公司会议室 

上市公司接待

人员姓名 

董事、总经理：LOUISA FAN 

董事、董事会秘书、副总经理：杨秋 

副总经理、财务总监：张晓明 

投资总监：蔡百合 

投资者关系活

动主要内容介

绍 

1、Q：国内眼镜零售行业有地域性割裂趋势，目前公司在

深圳市场的门店占有率大约达到 30%，但上海、北京的门店数

量较少，请问公司如何考虑异地门店选址？异地扩张的壁垒

主要在哪里，以及未来公司异地扩张的规划与节奏？ 

A：公司在深圳多年耕耘，门店分布的主力战场在华南、

华东、西南地区，整体网络覆盖在一二线城市居多。异地门店

拓建决策会基于当地消费市场的竞争程度、当地“流量场”的

挖掘、异地管理控制的风险以及人工、租金成本等因素综合考

量。此外，目前异地门店拓建也受疫情影响较大，所以规划节

奏比较谨慎。公司在异地扩张时会优先考虑人均收入较高、租
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金和人工成本可控、管理半径适度的城市，例如无锡、苏州。

同时，公司会逐步加强与优质渠道的合作力度，借鉴合作方的

选址，优化门店选址模型。公司目前已和华润万象、天虹、山

姆等优质渠道开展体系化的深度资源合作。 

 

2、Q:2021 年新开门店数创造历史新高，请问公司对一二

线、三线城市是否有不同的门店规划策略？下沉市场扩张难

度大吗？ 

A：受疫情和政策的影响，使部分商超环境发生了变化，

地产租金有相对下滑的趋势，既是机会，也是挑战，公司保持

审慎积极的策略。通过加盟、供应链赋能和管理人才输出等方

式扩张下沉市场。该模式目前已取得成效，公司正持续优化下

沉模型，适时加大下沉市场布局。 

 

3、Q：请问 2022 年的新增门店情况和未来开店会有多少

量级？ 

A：2022 年上半年受疫情影响较大，公司开店扩张战略相

对谨慎。下半年随着疫情形势持续向好，公司将继续完善线下

销售网络布局，重点布局中国核心消费区域市场，包括珠三角、

长三角、川渝都市圈、环渤海都市圈等区域，并继续加大在海

南自由贸易港的销售网络和业务布局。除了线下门店数量的增

长，公司将借助线上流量和内容对线下门店赋能，并将线下门

店发展成为线上销售重要的体验、验光和售后服务网络。公司

始终坚定执行“区域优先、稳健扩张”的深耕发展战略，在不受

疫情影响的情况下，尽量保持每年 15%左右的开店增长率。 

 

4、Q：请问公司未来会放开加盟模式吗？因为黄金珠宝企

业已经放开加盟，比如周大福、周大生等企业近几年拓店的速

度都非常快，并且在下沉市场加速布局，CR5 的集中度有明显
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提升。同时，眼镜行业也有其他的品牌在做加盟。 

A:公司与周大生同在罗湖，也与其保持着联系与学习。珠

宝行业的加盟模式的确值得借鉴。同时，眼镜行业内确实也有

品牌在大力做加盟模式，但是大多都比较松散，能够真正为加

盟店赋能的品牌少之又少。镜片、镜架产品的复杂性和高度定

制化，以及对验光服务的专业性要求，是眼镜行业区别于其他

行业的特殊之处。眼镜零售行业是“半医半商”的行业，导购

员、视光师对于普通的消费者来讲是专业人士。公司作为广东

省视光行业第一家获得职业技能等级认定开展资格的企业，长

期关注如何在专业服务能力上更好地赋能加盟伙伴。只有专业

服务能力的不断提升才能帮助加盟门店更好地积累口碑，增加

用户的粘性，从而保证加盟门店业务体系的健康持续发展。公

司着重打磨三方面的基本功，包括打造信息化平台，数字化供

应链管理模式，和建设线上、线下培训中心。公司会抓住疫情

带来的扩张机遇，同时强化内部人才培养体系，优化产品结构，

在具有直营管控能力的情况下做有质量、有专业服务能力的加

盟店。 

 

5、Q：我们关注到公司最近设立了一个新的产业基金，同

时终止了一个并购基金，请问公司是怎么考虑基金合作战

略？ 

A：公司参与设立南钢滨湖星博（江苏）创业投资合伙企

业（有限合伙）（暂定名，以下简称“产业基金”），基金管

理人为上海复星创富投资管理股份有限公司（以下简称“复星

创富”）。新成立的产业基金规模更大，可调动的产业资源更

丰富，与公司未来发展战略相契合。本次投资有助于公司发现

产业互联网与数字经济，眼视光产业上下游、智能穿戴设备（AR

与 VR 等）的相关投资机会；更高效、更稳健地挖掘产业链上

下游中成长性强、创新性强的企业。通过更大范围地参与符合
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公司战略发展方向的投资，为公司长期稳健发展储备优质项目

资源，推动公司主营业务能力进一步提升。新产业基金已包括

了之前安吉博境视光股权投资合伙企业（有限合伙）（以下简

称“并购基金”）的投资方向，终止并购基金不会影响公司之

前对产业上下游的布局。借助基金管理人复星创富在项目挖

掘、项目分析、资源整合等多方面的优势，公司相信本次投资

将有助于提高公司市场占有率，并在产业互联网与数字经济，

眼视光产业上下游、智能穿戴设备（AR与 VR 等）等方向上发

挥自身优势，获得新的利润增长点。 

 

6、Q：请问公司如何看待离焦镜、以及离焦镜当前的竞争

格局？公司目前离焦镜以外资品牌为主，明月等国产品牌很

少，公司对接品牌的方案是什么？未来公司门店引入离焦镜

的结构是怎么样的？ 

A：公司目前离焦镜的选品很谨慎，在售主要以外资品牌

为主，例如蔡司、豪雅、依视路，它们的临床报告有效控制率

在 60%左右。上述指标需要长时间积累临床数据和消费者反

馈，这方面国际一线品牌有一定的先发优势。公司的产品策略

始终保持着外资代理国际一线品牌，内资发展自有 OEM 品牌，

离焦镜也会采用同样的产品规划策略。公司非常重视离焦镜片

这条产品线，会保持严谨认真的态度，结合临床报告等各项指

标遴选合适的产品。 

 

7、Q：请问未来公司会推出自己的离焦镜产品吗？如果自

己做离焦镜的话，难度主要体现在生产环节还是在终端销售

环节？ 

A：公司会做 OEM 的离焦镜产品。目前多点离焦技术是相

对成熟的，明月、万新、伟星等国产工厂都可以生产制造，公

司一直密切关注国产品牌的临床报告数据和专家解读意见。公
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司具备丰富的功能性镜片销售、验配经验，有能力服务好购买

离焦镜片的消费者。 

 

8、Q：离焦镜片单价较贵，目前市场渗透率不高，未来会

有更高的市场渗透率吗？ 

A:离焦镜片从 2018 年推出开始，市场认知度快速提升。

首先，国家政策持续对儿童青少年近视防控进行倡导，社会层

面在儿童青少年爱眼护眼科普宣传等活动在不断加强，以及家

长对儿童青少年视力保护的重视度在持续提高，儿童青少年近

视防控工作得到了各个层面的重视和参与。其次，自疫情以来，

儿童青少年线上上课的时间较以往增长，授课方式的变化进一

步加剧了用眼负荷，视力健康问题进一步凸显，为了防控及矫

正近视，更多家长愿意为儿童青少年购买有近视管理效果的镜

片，从一定程度上来说，疫情加速了大家对这个品类的认知和

接受。未来离焦镜片的渗透率是受多重因素影响的，包括国家

的政策、学校的引导、医生的指导意见和家庭的重视。 

 

9、Q:在功能性镜片上，除了离焦镜片，公司还有其他的

产品规划吗？ 

A:除了青少年的离焦镜片，公司也很关注中老年消费者群

体对功能性镜片的需求。中老年人主要面对老花眼的问题，70、

80 后一代普遍近视，40 岁后叠加老花就需要成人渐进产品，

且随着消费升级，中年和老年消费者的消费能力在提升，自我

保健意识也在提升。公司近年一直强调成人渐进产品的销售，

通过加强员工培训以及市场宣导，成人渐进产品销量每年大约

能提高 1%-2%左右。此外，公司一直倡导“一人多镜”，规划

了多样化的产品结构，如 “抗疲劳型镜片”、“驾驶型镜片”等，

此类聚焦特定客群、特定场景的镜片产品销量逐年不断提升。  
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10、Q：欧普康视正在加速推进视光中心建设，请问公司

在视光中心这块的发展规划？视光中心的扩张对其他眼镜门

店是否有所冲击？ 

A：目前公司与公立医院开展视光服务相关项目合作，进

驻医院设立视光中心开展配镜服务、角膜塑型镜验配、近视防

控、近视、斜弱视康复训练等综合业务，依托多年在验光配镜

服务上积累的经验和供应链优势，与医院专业、诊疗规范优势

相结合，打造公司品牌及专业的新高度，实现新的业绩增长点。

在整体服务组织架构的设计上，公司希望探索医院、视光中心

与门店网点相结合的模式。门店完成初筛、复查、视光服务，

对于需要处方、有眼疾的患者，形成医院转诊闭环。公司已与

深圳市多家公立医院建立了合作关系，并与深圳市罗湖医院集

团建立了战略合作，形成门店、社康中心、医院的三位一体眼

健康服务模式。我们希望结合公司特长和专业公立医院的专

长，打造出具有特色的眼视光服务新模式。从商业的角度讲，

视光中心是以个人客户的消费者流量资源为导向的，公司有眼

镜店网点作为支撑，掌握了大量的基础流量来源，且公司贴近

消费者，对消费者的需求更加熟悉。 

目前视光中心检查和服务的侧重点是青少年群体，医疗属

性较强，而其他眼镜门店的客户群年龄覆盖面广，强调时尚性

与实用性。博士眼镜已经建立起医院、视光中心与门店的转诊

导诊闭环，眼镜门店可以看做视光中心的基础流量池，不会造

成彼此的客群冲突。 

附件清单（如

有） 
无 

日期 2022 年 8 月 2 日 

 


