
证券代码：301239                                   证券简称：普瑞眼科 

成都普瑞眼科医院股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                编号：2023-001 

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 

中金公司：张一弛；汇安基金：高苏；景林资产：夏若瑜；

中银基金：蔡国栋；申万菱信：强泽平；希瓦投资：田闯；

广发证券：方程嫣；东证资管：邹秉昂；敦和资管：林天成；

睿郡投资：魏志华；中泰证券：祝嘉琦、孙宇瑶；申万宏源：

陈田甜；申万资管：李箐；中邮保险：高远；西南证券：王

钰畅、阮雯；诺德基金：朱明睿；广发基金：邱璟旻；中信

建投：吴严；凯读投资：辛植钧；华泰证券：高鹏、杨昌源；

华西证券：程仲瑶；东吴证券：冉胜男 

时间 2023 年 2月 16 日 

地点 成都普瑞眼科医院（以下简称“成都普瑞”）会议室 

上市公司接待

人员姓名 

成都普瑞执行院长：李晓春 

公司副总经理、董事会秘书：金亮 

公司证券部主任：荀伟韬 

投资者关系活

动主要内容介

绍 

1、请介绍下成都普瑞屈光手术的患者地域结构，以及成都市

以外地区患者占比？ 

答：屈光收入中成都市本地患者占比约 33-40%，四川省其他



 地区患者占比约 40%，其他为来自省外的患者，比如西藏、

云南等。 

 

2、普瑞眼科屈光手术价格在全国范围内是否统一制定？ 

答：关于屈光手术价格，普瑞眼科系按照各医院当地的运营

成本和经济发展水平，因地制宜制定价格。目前成都普瑞屈

光手术的性价比较高，定价低于当地行业龙头，但与其他竞

争对手相当。 

 

3、成都普瑞在偏基础眼病和消费医疗方向如何选择和聚

焦？ 

答：在本地非公立医院中，成都普瑞的屈光业务目前排名前

三位，与竞争对手差距主要在其他业务。 

成都普瑞未来发展重心确定在视光项目，要提高视光业务收

入的占比，与公司策略一致，计划从两方面入手，外营销和

内运营。外营销方面，向学校、培训机构等儿童青少年聚集

区拓展，通过线上线下渠道相互配合，吸引孩童患者及家长，

而内运营方面，提高患者的复配率，视光是延续性消费项目，

要不断提升医疗品质，做好患者跟进，保证患者数量基数的

基本盘，然后再利用“会员经济”，通过老患者口碑宣传给亲

朋好友和同学家长，从而增加流量。 

同时还会投入资源加强眼病项目，眼病一般分为三块，白内

障、眼底和眼表。关于白内障业务，成都普瑞本身有良好的

基础，年手术量曾经在全省排名第一，后来进行高端转型，



把目标患者群聚焦在市区，手术量有所下滑，下一步将拓展

市场团队，吸引更多患者；而眼底和眼表大多属于基础眼病，

患者数量与发病率相关，受市场手段干预相对较少，计划加

强学科建设，引进更多专家，通过学术交流，不断提高转化

率，把弱势项目做起来。 

 

4、近些年，成都本地眼科竞争环境有什么变化？ 

答：成都本地市场竞争虽然很激烈，但是普瑞在当地的市场

地位较高，拥有良好口碑和广大患者基础，仍有价格主导权。

公司强调高质量发展，价格手段并非长久之计，我们计划通

过提高医疗技术和服务质量，来提高 ICL 和个性化飞秒的手

术量占比，从而让屈光手术的客单价水平稳中有升。 

 

5、竞争对手是否会打价格战，如果发生，我们会如何应对？ 

答：各眼科医院都有各自的患者群体定位，价格战可能短期

会受益，但从长期来看，则会破坏自身的品牌和地位。在成

都市场，各家眼科医院目前相处较和谐，价格战不利于整个

行业的发展。 

 

6、近几年，成都普瑞净利率的复合增长率高于收入的复合增

长率，原因是什么？ 

答：主要原因是存在经营杠杆，固定成本如房租、水电、基

本工资等变动很小，收入增长将带来更高的净利润增长，目

前净利率水平较高，未来成都普瑞的收入规模进一步提高，



净利率还会继续提高。 

 

7、成都普瑞屈光业务收入占比较高的原因是什么？ 

答：第一，成都普瑞拥有全普瑞最优秀的线上团队；第二，

外部获客渠道分为线上和线下，线上主要通过竞价排名和新

媒体等，线下则通过进入学校、社区和单位组织活动，线上

线下形成良性互动；第三，积极发展“会员经济”，对客户进

行二次开发，通过良好的服务和医疗质量形成好口碑，以老

带新的占比越来越高，获客成本也逐渐下降；第四，普瑞眼

科的上市效应，带动品牌力提升。 

 

8、成都普瑞如何应对线上宣传费用的上升？ 

答：从经营实践来看，线上宣传是有必要的，尤其对于外地

患者，且线上宣传的投入越来越大也是医疗服务行业的大趋

势。普瑞眼科的整体理念是要求抓质量和服务，做大患者基

本盘，形成口碑和品牌效应。但是，网络获客方式仍然不容

忽视，方式也越来越多，过去竞价为主，现在新媒体逐渐占

据主流，新媒体宣传的到店率比以前的竞价要高，医院内部

有完善的专业化获客转换体系，包括客户体验式转化等线下

活动加以配合，同时做好咨询工作，提高转化率，以此降低

获客成本。在拥有一定患者基数后，再加强“会员经济”，医

院的获客成本会进一步降低。 

 

9、成都普瑞经营面积紧张，是否有门诊量的天花板，未来扩



张计划如何考虑？ 

答：医院是否需要扩建取决于门诊量，虽然忙季略显局促，

但相比行业龙头，成都普瑞的门诊量还有提升空间，通过优

化流程和布局，进一步提升经营效率。此外，成都普瑞视光

业务的经营面积较小，无法满足日益增长的患者需求。 

公司在成都有“一城多院”的考虑，但综合性眼科专科医院

的选址难度相对较高，国家和地方主管部门对开设医院的要

求也越来越高，包括环评和消防等，具体方位目前还没确定。 

 

10、公司整体屈光收入的占比权重大，其他业务板块有什么

规划？ 

答：屈光业务和视光业务收入占比高是大势所趋，无论民营

和公立医院都有类似情况。综合眼病主要受发病率影响，发

病群体以中老年人居多，他们传统的就医观念第一选择仍然

是公立医院。作为一家综合性眼科专科医院，开展眼底、青

光眼、眼表及角膜病等综合眼病项目，本身也是有要求的，

且综合眼病的诊疗水平，也决定了医院的行业地位。屈光项

目和视光项目的收入能让医院快速迈过生存期，在医院发展

到一定阶段后，公司会针对性提高这些医院的其他眼病项目

收入，使业务结构更加均衡和良性。 

 

11、基础眼病需要人才，医生方面如何发展，是否有条件培

养年轻医生？ 

答：公司和医院一直重视人才的引进和培养，公司综合眼病



医生专业技术、年龄和职称结构都具备一定优势。未来公司

将继续保持“两条腿走路”，一方面继续吸引公立医院人才，

另一方面自我培养。公司总部设有相应部门，由经验丰富的

专家担任总监，系统性帮助年轻医生完成职称晋升和手术学

习，依靠氛围和待遇留住医生。从这几年来看，我们医生整

体流失率很低，关键岗位更低，只有人员稳定才有可能发展。 

 

12、成都普瑞周边学校的入校视力检查、建档情况如何？ 

答：视光业务发展的途径之一，就是与学校联动，但是现在

实操难度非常大，教育部门不允许在学校引流，虽然可以入

校为学生检查视力、建立视力档案，但不准宣传医院品牌。

于是成都普瑞尝试了一些创新的方法，比如原创一部儿童剧

进入校园演出，以提升学生们的爱眼护眼意识，反响不错，

获得了教育部门的认可。随着公司上市，品牌形象更好，也

有利于上述工作的开展，相信成都普瑞未来的视光业务一定

会有很大的进步。 

附件清单（如

有） 

无 

日期 2023 年 2月 19 日 

 


