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证券代码：300595                                       证券简称：欧普康视 

2023 年 3 月 31 日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      ☑在线会议 

参与单

位人员

情况 

1.海通证券研究所，中信证券研究所相关工作人员 

2.机构投资者：嘉实基金、民生加银基金、诺德基金、五地投资、鲍尔

赛嘉、韶夏资本、明和投资、润晖投资、星石投资、创金合信、农银人寿、

信达澳银基金、东方红、源峰基金、相聚投资、富邦投信、生命保险资管、

工银基金、华宝基金、高毅资产、汇添富基金、上银基金、贝莱德基金、亚

太财险、安本投资、博时基金、广发基金、奥博资本等 209家机构，合计 257

位参会者。（排名不分先后） 

时间 2023年 3 月 31 日 17:00-18:45 

上市公

司参会

人员 

董事长兼总经理陶悦群博士、副总经理兼董秘施贤梅女士、财务总监卫

立治先生 

交流 

环节 
董事长就投资者提出的问题进行交流。 

 

 

投资者

关系活

动交流

主要内

容介绍 

 

Q：一季度以来 OK 镜及护理产品的销售情况如何？公司业绩的确认和订

单的发出有一两个月的时间差，请问 Q1 业绩是否包括 11、12 月的订单？ 

A：由于疫情防控消除，各地眼视光服务陆续恢复正常，从镜片订单来看，

今年一季度比去年四季度销售情况好转很多，去年四季度的镜片订单总体是

下降的，一季度已转为增长，具体数据请参考一季报。 

订单和销售确认的时间差没有这么长，公司自营终端一般是当月确定，

其它通常是次月确认。因此，Q1的镜片销售，有一部分是去年 12月的订单，

同样，今年 3月的镜片订单，有一部分会到二季度才能确认收入。 
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Q：Q1 是否开始加快新建和并购视光中心门诊的脚步？ 

A：公司去年开始筹备视光中心连锁化体系的建设，并从合肥和南京区域

开始试点，包括制度、培训、标准化的贯彻等。疫情放开后，1-2月是业务旺

季，大家都在忙销售，公司从 3 月开始启动区域视光终端的拓展。视光服务

终端的总体构架为：总部设终端投资和管理委员会，在部分区域设立区域终

端建设和管理中心，负责其所在区域的视光终端投资并购、新建、共建工作。

公司在 3 月份召开了投资工作会议进行工作部署，今年终端拓展预计会大幅

好于 2022年。 

 

Q：二级医疗机构资质政策的落地情况如何？ 

A：国家卫健委去年在内部征求了一些意见，但目前二级医疗机构资质没

有出正式文件。 

 

Q：眼科行业渠道正在发生深刻变革，有集采、有视光中心的规范化和放

开等政策，这些政策会对眼科行业的影响如何？ 

A：集采是在医院体系收费，采用医保带量采购，但目前医院里角膜塑形

镜的销售非常少，更多是在公立医院的视光中心进行，并非通过医疗渠道，

也不是开具医疗发票。角膜塑形镜的服务特性非常强，需要大量的视光技师

提供服务，医院的编制数量有限，而视光中心可以通过社会招聘，不受编制

的束缚，因此目前大部分角膜塑形镜的销售在非医疗体系产生。总的来说，

集采是否会增加医院渠道的角膜塑形镜的销售量有待观察，而非医疗体系的

角膜塑形镜业务预计仍然是主流。 

 

Q：未来眼科终端渠道的形态如何？ 

A：我们主要关注视光业务而不是眼病，预计我国的视光业态会向发达国

家的体系靠拢，大家也可参考一下现在的牙科。现在的牙科，在医院里是口

腔科的一部分，但同时在社区里又有许多主要做牙科业务的口腔诊所。视光

也应该如此，在医院里是眼科的一部分或以视光中心存在，同时还有众多的

社区化、以视光为主业的眼科诊所存在。视光和牙科的服务需求量很大，不

需要大型设备和住院，非常适合小型化诊所，同时，视光问题不是严重的疾
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病，没有迫切性，如果没有专业的服务和便利的场景，很多需求就无法转变

为消费。所以，未来的眼视光服务业，医院和社区化诊所会相互补充，同步发展。 

 

Q：和其他竞争者相比，公司具有怎样的竞争优势？ 

A：公司更关注眼视光业务，眼病业务涉及的很少。公司在视光行业内具

有综合竞争优势，比如，公司在产品方面起步早，其他企业进入后，我们推

出更多不同类型的产品。公司去年针对不同的群体推出了特色化角膜塑形镜。

公司同时扩充产品矩阵，拓展到其它近视防控和眼健康产品。逻辑上看，竞

争加剧后产品单一产品的毛利润肯定呈下降趋势，而服务收费会呈上升趋势，

国外和香港等地的角膜塑形镜单一用户的总支出（产品+服务）都是逐年上升

的。此外，公司具有全面的行业内先发优势，包括研发、品牌、销售网络、

合作伙伴、人才及专业技术人员的招聘及培养等。 

 

Q：公司在新产品的研发进展和销售推广的布局如何？ 

A：所有在近视防控中被证明有效或有科学依据的产品公司都在做，主要

在研项目公司年报中都有列出。 

不同产品的上市进程是不一样。比如，减离焦框架镜、红光润眼台灯不

属于医疗器械，只要产品质量符合标准就可以进行销售；新一代角膜塑形镜

研发我们很早就开始了，今年预计可以完成临床试验并提交注册申报；巩膜

镜在美国是使用量较大的视光产品，能够解决很多问题，后续有很大的应用

空间。我国 RGP 销售不理想，主要因为环境影响，比如灰尘进入会影响舒适

度等，但是巩膜镜不存在这些问题。巩膜镜突出了硬镜的优点，并解决传统

RGP应用上受制约的问题；减离焦软镜在中国市场上虽然只有一家注册产品，

但早已有多个类似产品在销售，我们对这些产品都调研过，对如何吸取各个

产品的优点、同时减少其缺点有自己的分析，目前我们自己的产品在研发中；

光疗仪产品，现有的激光光疗仪过去用于弱视治疗，现在用于近视防控，虽

然红光对减缓眼轴增长有作用，眼科专家们对光疗仪的使用意见不一，有认

可的，也有对用激光直射少儿健康的眼睛有担忧，怕对黄斑有潜在损伤。因

此，我们没有急于推出光疗仪，而是一直在研究如何减少对黄斑的影响。现

在政府管理部门也十分重视，已将光疗仪从二类医疗器械调整为三类，我们
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的专利产品已在注册检验中。 

 

Q：角塑产品的占比在 60%左右，5 年、10 年后角塑的占比如何？ 

A：公司的目标是全视光产品和视光服务相结合。目前市场上专业视光服

务机构经营的视光产品有角膜塑形镜、其它硬性接触镜、功能性框架镜、功

能性软镜、视功能产品、干眼和视疲劳产品等。角膜塑形镜是目前销售量最

大的产品，但随着视光业的发展，也会像发达国家哪样产品和服务多样化，

比如说巩膜镜在美国的使用量就很大。视功能产品旨在让大家既看得见还要

看得好，还能解决一些非视力性的问题，如儿童阅读，后续应该有很大的需

求空间。干眼问题更是非常普遍，如果有专业便利的服务场景，需求量也会

很大。 

 

Q：三明联盟集采推进预期？在现有集采规则下，公司能否在参加集采区

域的院内市场拿到更大的市场份额？ 

A：三明联盟目前在统计医疗渠道有多少塑形镜的量，统计结束后才会做

集采，现在还没有结果。河北集采方案的征求意见稿是选择 7 家，正式方案

尚未公布。因此，不好预测医保带量采购的影响。根据目前了解的情况，通

过开医疗发票在眼科收费产生销售的塑形镜的量很少。 

 

Q：统计的医院渠道的量是否包括医院三产的量？ 

A：国营医院三产公司不属于医疗渠道，开的不是医疗发票，是产品商业发票，其

销售数据不需要统计进入医保带量采购，但他们是否自愿上报了我们不知道。 

 

Q：终端建设的具体数量是多少？ 

A：公司之前的募资方案，五年内增长 1000多家，但公司做这件事是希望给投资者

带来收益，所以本着成功率第一的原则做了适当变更，不再只追求新建和数量，增加了

投资并购的方式，可以将市场上一些成熟且处于盈利状态的视光终端并购进体系。因此，

最终具体数量不一定和募资方案一致，最后产生多少个终端没有明确规定，要以成功率

为先。 

 

Q：产业基金如何帮助公司更快地实现业务拓展？ 
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A：公司最早做的产业基金是中合欧普，投了一些项目，目前看比较成功，

所以公司在去年又参与设立了英飞尼迪和山蓝两个新基金。公司参与设立基

金的目的，一是放大投资规模，让更多的资金围绕公司后续发展进行投资，

二是提高投资质量和收益。基金管理方都是资源和投资经验丰富的团队和平

台，他们接触更多的优良资源，能发现更好的投资标的。我们参股科大硅谷

平台公司也是这些动机。 

 

Q：角膜塑形镜通过自建终端销售的比例如何？ 

A：2022年终端业务收入占比 47.4%，目前公司参股控股的终端有 300多

家，随着终端的扩增，业务占比会继续上升。终端不只是销售角膜塑形镜，

而是全视光产品，目前公司控股的终端，尤其是自营的终端，角膜塑形镜占

比较大。 

 

Q：OK 镜扩展四条产线，目前的投产节奏如何？ 

A：目前已有两条生产线在调试，下个月可能投产，另外二条预计年末投

产。考虑淡季时间和人员相对充足，公司一般会在暑期和寒假后的淡季进行

安装调试，增加生产线也是在这两个时段，例如暑期后开始、寒假前完成。

产能出现紧张主要在寒假和暑假高峰期间。 

 

Q：OK 镜市场渗透率不高的原因有哪些？ 

A：公司目前在做的事情就是在提升渗透率。OK 镜目前渗透率不高的原因：

一是大部分验配集中在大型医院里面，配镜和服务不方便，所以我们在拓展

社区化、专业化、便利化的视光服务体系。二是目前 OK镜市场集中在省会一

级的大城市，小城市开展的少。视光专业的毕业生大多会留在大城市，不愿

回家乡工作，配镜量集中在省会城市和大城市，预计超过一半。三是消费能

力限制，角膜塑形镜及相关产品要求消费者有较高的消费水平。 

 

本次投资者交流会活动中，公司严格依照《上市公司自律监管指引第 2号

——创业板上市公司规范运作》等规定执行，未出现未公开重大信息泄露等

情况。 
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日期 二○二三年四月三日 

 


