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爱尔眼科医院集团股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                       编号：2023-002 

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  

□其他 （请文字说明其他活动内容） 

参 与 单 位 名

称 及 人 员 姓

名 

汇添富基金：杨瑨、谢昌旭、张朋、李云鑫、郑乐凯、卞正； 

国海证券：李明、龚泓月 

时间 2023年 2月 1 日 

地点 公司会议室 

上 市 公 司 接

待人员姓名 

董秘：吴士君 

董事会办公室工作人员 

投 资 者 关 系

活 动 主 要 内

容介绍 

 

1、请问公司如何看待 OK 镜集采？ 

答：目前该事项各项细节均待确定。只要是有利于青少年近视

防控的事，都是“OK”的。1、中国大陆的 OK 镜渗透率处于极低

水平。若通过集采在一定程度上降低门槛，以价换量，让更多青

少年受益，将是一件有社会价值的益事；2、放量后会产生规模

经济，逐步出现强者更强的趋势。OK 镜验配是具有医疗资质和

技术门槛的医疗业务，随着业务放量，规模效益会更加显著；3、

爱尔眼科提供的是基于双眼视功能和医疗属性的近视综合防控

体系，始终以多层次服务动态满足多元化需求，防控的具体手段

包括框架镜、离焦镜、哺光仪、思问、云夹等，OK 镜只是其中

之一，完全不必闻集采而色变，产品结构会越来越均衡合理；4、

公司从来都是未雨绸缪提前布局，近视防控的需求越来越大确信



无疑，行业壮大的标志就是让更多人从中受益；5、从近期医保

政策变化来看，优质优价、差别定价是趋势。相关部门已经不是

唯低价是取，保护创新的意图越来越清晰，让医患双方的利益都

得到合理维护，只有合理的模式才能可持续发展。总之，公司视

光业务提供的是近视防控的解决方案，而不是销售某一种产品，

医生的技术价值、全程的劳务价值、医院的品牌价值，都会得到

应有的体现，这符合国家医改的方向。 

 

2、公司如何看待与新上市眼科医院的竞争？ 

答：对于同行的发展，公司对此乐见其成。更多眼科医疗机构

上市，对整个行业都是好事。从行业上看，非公眼科行业的整体

力量将得到提升；从资本市场上看，将壮大非公医疗行业板块。

这个问题要从两个维度来看待： 

第一个维度，深入研究，就会发现潜在的眼科医疗服务需求极

大，这是公司近年来一城两院三院的基础。一方面，医疗服务具

备地域属性。公司通过“分级连锁”模式打造城市间服务生态，

向上输送疑难病例，向下提供技术支持。“一城多院”同城网络

布局在提高区域内医疗资源配置效率的同时，也充分发掘了区域

内眼科医疗服务的内生需求，提高了普通群众的眼病防治知识和

眼健康意识；另一方面，随着我国人口老龄化的发展、电子产品

依赖程度加深以及人们消费水平和消费意愿的提高等因素影响，

我国老中青年对眼科医疗服务的需求也在同步提升。眼科市场还

很大，我国的眼科医疗服务渗透率对比发达国家仍处于较低水

平。更多参与者有助于行业的规范和良性发展。 

第二个维度，从眼科机构的竞争来看，归根结底还是实力的竞

争。资金搭好了舞台，还需要有专业的管理团队、医疗团队的参

与，这背后考验的是整个集团的管控力、执行力、还有内在文化

等诸多因素进行全方位考量、综合性竞争。 

爱尔眼科自诞生之日就面临各种竞争，在成长过程中，通过坚



持“以患者为中心”，满足老百姓的多元化需求获得了长足发展，

形成了独具特色的竞争优势和综合优势。市场竞争，与其说与同

行竞争，不如说与过去的自己竞争，日日精进不争而争，表现为

医疗技术不断进步，服务质量日益提高，品牌口碑更加坚实。无

论是过去还是未来，公司顺应医疗行业的基本发展规律，通过体

制机制的创新和推广，牢牢守住医疗伦理，不断扩大医疗体系，

汇聚培育更多人才，为更多老百姓提供高质量服务。更多同行上

市，大家进行良性竞争与合作，既有利于壮大整体眼科行业，又

能够提升国家整体医疗资源，最终受益的是全国各地的老百姓。 

 

3、请问公司在未来如何保持增长？ 

答：公司未来三大目标之一是：医疗网络遍布城乡县域，使人

们在家门口都能享受到高质量的、可及的眼科医疗服务，助力健

康中国战略。公司将持续完善医疗网络布局。 

眼科医疗行业空间越来越大，但各项细分医疗服务的渗透率都

处于极低或刚起步阶段。公司旗下各医院都有很大的发展空间，

增长将以内生为主，外延为辅。 

唯有高质量发展、提高医疗服务水平才能做到患者满意、员工

自豪、政府放心、社会认可、同行尊重、伙伴共赢，公司也能因

此保持健康成长。 

 

4、公司近期经营状况如何？对于未来一年的经营怎么看？ 

答：2022 年末，公司经营不可避免地受到了疫情扩散的影响；

但进入 2023 年后，能观察到显著恢复。 

 去年 12 月，全国各地区在不同时间进入了一个快速传播、大面

积感染的局面，对公司医院形成了较大挑战。疫情终究只是一个

短期冲击，目前正在陆续恢复。 

长远看，2020 年初疫情爆发至今三年，加之手机使用的普及，

各年龄段人们的用眼程度持续上升，眼病防和治的潜在需求都在



不断增长。三年来，爱尔眼科前进的脚步从未停下。在自身发展

的同时，并购基金医院逐步进入收获期，去年 11月底收购 26 家，

开年之际收购了 14 家。这些医院已经度过了培育期，迈入快速

成长期。与此同时，学科建设、科研培训常抓不懈。 

有理由相信，各地感染高峰期先后过去，城市逐渐恢复活力，

业务的反弹可以预见。具体医院经营恢复情况可能根据不同城市

疫情恢复程度有快有慢，但全局是向上的趋势，逐步变好。 

 

5、爱尔品牌力、学术能力越来越好，越来越多的好医生，年轻

医生愿意来公司平台，获客获医能力越来越强，我们能够看到未

来管理费用率和销售费用率持续下降，规模效应和品牌效应得到

体现吗？ 

答：从单院角度来看，随着院龄增长，销售费用率等下降趋势

非常明显；但从集团合并报表角度来看，公司销售费用率和管理

费用率处于稳中趋降的趋势。其原因是公司在保持良好内生增长

的同时，持续提高全国医疗网络的广度、深度以及密度，完善医

疗网络布局，而新医院设立的前期阶段，要保持必要的投入强度，

持续科普眼健康，让更多民众了解眼病知识。近年来公司规模效

应和品牌效应越来越明显，内生增长和外延扩张齐头并进，都取

得了良好成果。 

 

6、请问公司怎么保证对人才的吸引力？怎样留住优质人才？ 

答：公司对人才提供多层次的，全方位的激励模式。 

在物质层面，除了提升基层员工待遇之外，公司还建立了短、

中、长期激励体系，包括合伙人计划、省会合伙人计划、股权激

励等等。将核心人才的个人利益同医院的短、中、长期发展挂钩，

实现对人才物质上的激励。 

在职业发展层面，爱尔为医生提供更广阔的成长平台，结合公

司门诊量大、疑难杂症多的有利条件，医生诊疗水平迅速成长，



同时，爱尔还为核心人才提供足够的空间施展才华和可观的晋升

空间，可以担任院长乃至总院长，有管理经验、潜能和意愿的也

可以担任 CEO，已经有很多优秀案例。 

在学术能力层面，公司以“多院、多所、两站”为平台，推动

与国际国内眼科医疗机构或高等院校深度合作，进一步开阔领军

人才的国际视野，紧紧把握行业前沿动态，使眼科医疗科研不断

深入，进一步夯实公司“医、教、研”一体化的战略布局。 

在员工保障层面，爱尔致力于打造一个家的文化。公司专门设

有“员工关爱计划”，对员工待遇有保障、对员工家庭成员有保

障等等，让公司成为员工的真正温暖的港湾，让员工觉得公司是

一个大家庭。 

公司支撑人才发展是面面俱到的，通过满足医生的多元化需求

来实现吸引医生、培养医生、留住医生的目标。 

日期 2023年 2月 1 日 

 

 


