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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：2023-004 

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、券商策略会     

参与单位名称 

国盛轻工、华宝基金、国海富兰克林、申万宏源、开源证券、

信达证券、国泰君安、中金资管、中金基金、兴合基金、国寿

安保基金、泰致资管、阳光保险资管、理享家、香元基金、鑫

元基金、聚隆投资、睿扬投资、路博迈基金、彬元资本、生命

保险资产、安信资管、源乘投资、歌斐资产、招商资管、东莞

证券 、中银基金、中融基金 

时间 
2023 年 5 月 8 日、2023 年 5 月 10 日、2023 年 5 月 11 日、

2023 年 5 月 12 日 

地点 深圳（公司会议室）、北京 

上市公司接待

人员姓名 

董事、董事会秘书、副总经理：杨秋 

镜联易购董事长：夏伟奇 

IR 高级经理：蔡百合 

证券事务代表：方敏睿 

投资者关系活

动主要内容介

绍 

一、2022 年度及 2023 年第一季度业绩回顾 

2022年，公司实现营业收入9.62亿元，较上年增长8.42%；

实现归属于上市公司股东的净利润 7,516.23 万元，较上年减

少 20.70%；新开门店 67 家，关闭门店 35 家，截至 2022 年

末，公司门店总数 513 家，较上年净增 32家。 

2023 年第一季度，公司实现营业收入 3.10 亿元，较上年

同期增长40.06%；净利润3,728.07万元，较上年增长440.97%，
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较 2021 年增长 74%。 

二、投资者问答环节 

1、Q：为什么选在这个时点做数字化加盟？ 

A：基于以下两个原因的考量，我们选择在这个时点大力

发展数字化加盟： 

1）由于前几年经济下行、消费需求萎缩，眼镜零售行业

整体承压前行，单体眼镜店的停业率、撤店率上升，盈利能力、

生存能力下降，它们需要强有力的供应链、流量赋能、上市公

司品牌背书及信息化管理工具来支撑; 

2）抖音通过本地生活业务逐渐改变了流量的分发逻辑，

即改变了“需求在前、消费在后”的消费习惯，用短视频内容

营销与销售团购券等方式刺激消费者的到店欲望和消费需求。

公司在 2023 年第一季度正式上线本地生活业务后，已享受到

了第一波流量红利，同时也看到了抖音推流对线下门店销量增

长的辅助效应。 

2、Q：加盟业务在推广上有地区性考量吗？ 

A:目前公司在加盟业务上没有地区偏好，全国的单体眼镜

店都可以申请加盟。 

3、Q：注意到公司股权激励计划覆盖到一线员工，想问下

激励效果是否有达到预期？ 

A：为了激发员工的积极性和创造性，有效地将公司、员

工利益结合在一起，公司从上市以来已实施 2 次股权激励计

划。2021 年限制性股票与股票期权激励计划的激励层级涵盖

管理后勤、营运中心、一线经营单元等多部门，其中一线经营

单元激励对象占总体激励对象的 48.13%。目前的激励效果已

基本达到预期，实施股权激励计划使公司人才队伍的稳定性、

积极性、创造性得以提升，尤其减少了一线门店员工的流失率，

从而增强公司凝聚力和战斗力，满足公司的可持续发展需要。 

4、Q：能否简单介绍下公司与医院合作建设视光中心的
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情况？ 

A：目前，公司主要是与公立医院、社康中心合作建设视

光中心。未来，公司将不断提高视光专业服务水平，依托供应

链管理优势，借助所处医院及社康中心的门诊流量和医疗技术

资源优势，协助开展验光配镜、近视防控以及视觉康复训练等

重服务属性业务。截至 2022 年 12 月 31 日，公司共有 12家视

光中心，全部都在广东省，希望通过积极拓展综合视光服务体

系在外省实现视光业务的突破。 

5、Q：公司的产品客单价情况如何？ 

A：公司的产品客单价一直位列眼镜零售行业的第一梯队，

目前平均客单价能在 1000 元以上。 

6、Q：抖音本地生活业务对公司第一季度的业绩增长带

来很大助力，想问下抖音与之前天猫、京东等其他线上业务布

局有什么差别？ 

A：公司是在 2022 年末开始布局，2023 年 1 月正式上线

抖音本地生活平台。同时，公司也是第一批与抖音本地生活达

成合作的眼镜零售企业，具有先发优势。 

抖音本地生活业务和之前公司的线上业务存在很大差异，

天猫、京东等线上平台主要是基于“人找货”的逻辑，消费者

先产生需求再去网上搜索产品。而抖音本地生活是基于“货找

人”的逻辑，能更精准地进行流量运营，通过促销内容和短视

频的推送，激发了消费者潜在的眼镜更换需求，促使消费者在

线上完成优惠券的购买，在线下核销优惠券及体验选品配镜服

务，本质仍然是到店业务。 

7、Q：抖音本地生活业务上线后带来的收入增量是否能

维持，还是会继续增加？ 

A：2023 年第一季度抖音本地生活带来的投流效果和收入

增量已处于高位，尤其是 2月份优惠券到店核销收入创了历史

新高。这主要由三个原因导致： 
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1）抖音平台对新业态的流量扶持； 

2）由于前期消费需求萎缩，2023 年第一季度有部分配镜

需求回补； 

3）公司第一次尝试本地生活引流模式，优惠券的促销力

度较大。 

    公司认为后续抖音本地生活业务的收入增量会有一定回

落，但仍会维持在一个可观的增量水平。 

附件清单（如

有） 
无 

日期 2023 年 5 月 12 日 

 


