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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：2025-004 

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 （请文字说明其他活动内容） 

参与单位名

称及人员姓

名 

中信证券：宋硕、徐嘉琪、孙红；兴全基金：谢治宇、乔迁、童

兰、程剑、陈聪、谢书英、刘琦、薛怡然、程奎皓、徐留明、程

卿云、曹娜、钱鑫、任相栋、李君、孟维维、隋毅、谢长雁、朱

可夫、张艺君、戴心、王志强、吴悠 

时间 2025 年 7月 15日 

地点 公司会议室 

上市公司接

待人员姓名 

董事长：陈邦 

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、请介绍一下公司的发展规划的进展情况？ 

答：对于国内业务，公司深耕存量、拓展增量。一方面通过

“1+8+N”模式强化核心城市医院的引领作用，以头雁医院带动

区域内医疗资源的整合提升；另一方面继续推进基层网络布局，

重点是把每家医院做优做强、做出特色，更好地落实分级诊疗。 

为适应竞争形势变化，公司及时启动组织变革，目的是激发

组织活力，提高管控效率，让更多优秀人才脱颖而出，担纲重要

岗位，打赢新十年高质量发展的升级战。同时，围绕“以患者为

中心”，进一步优化流程，提高体验感和满意度。 

加强 AI 研究应用，加快数字化布局，通过医、工、科交叉



融合，把公司的数据优势、网络优势、国际化优势转化为现实的

新质生产力，赋能改造传统的医疗技术、服务模式，实现高水平

发展，并不断降本增效。 

随着各地医院品牌知名度的提高，公司继续推进眼科门诊部

建设，目标是在每一个区域市场形成“众星捧月”的架构，既有

医院代表的高度，又有多个门诊部服务的广度。眼科门诊部与眼

科医院相辅相成，通过自下而上的转诊机制、自上而下的帮扶机

制形成良好的协同效应，为更多患者提供优质、便利的眼科医疗

服务。 

瞄准眼科疾病谱的变化，及时满足各类眼健康医疗需求。比

如，在近视防控等传统业务的基础上，发展老年眼病诊断、老视

治疗等业务，以适应人口老龄化背景下催生的大量新需求。这方

面，公司会参考借鉴并积极利用海外爱尔的成熟经验。 

服务思想上，从 “单次服务” 转向 “全生命周期服务”，

如近视防控要从青少年到中青年，高度近视、青光眼定期检查、

糖尿病视网膜病变持续监测等，通过科普宣传“治未病”，通过

精准医疗“治好病”，为大众眼健康提供全程保驾护航。在这个

过程中，提升爱尔的辨识度，增强患者的忠诚度。 

 

2、下阶段公司海外业务的布局和目标如何？ 

答：海外业务是重要的增长极。经过八年的海外经验，我们

感受到海外有星辰大海，但航路有急流暗礁，公司采取“顶层设

计、精挑细选、稳健扩张、本土运营”的策略方针。 

在欧洲地区，通过收购与新建相结合的方式，经过多年培育

已形成一定规模，业务收入和利润均保持良好增长势头，未来仍

有较大提升空间。 

在英国地区，公司通过低成本收购完成初步布局，目前正通

过优化管理和资源整合改善经营状况，相信几年后会有大发展。 

在东南亚地区，以新加坡、马来西亚为基础，计划逐步拓展



至人口较多的新兴市场，并考虑组建专门的区域团队提升运营效

率。 

整体而言，公司海外业务占比近年来逐步提高，长期目标是

大幅度提高，成为全球化运营的重要组成部分。 

公司海外并购后，从来没有大换班、大换血，没有国内空降，

也没有国外空降，而是相信团队、依靠团队、赋能团队、督导团

队，很好地实现了融合发展、和而不同。公司注重保留当地品牌

和管理团队，注入积极进取的爱尔文化，同时，把海外的先进做

法引入国内，实现优势互补、协同发展。 

 

3、未来眼科医疗行业的业务与技术趋势如何？ 

答：在很大程度上，眼科的发展史就是技术的进步史。通俗

地说，就是给患者解决眼病问题，以更好的方法解决问题，带来

更好的治疗效果。近二三十年来，投向眼科的人才、资金、研发

不断增加，推动各类眼科疾病的诊断技术、治疗技术、手术技术

持续进步，虽然不能准确预测哪一年有哪些新技术问世，但这个

趋势毫无疑问。患者对于医疗效果的追求永远没有止境，眼科技

术进步永远没有止境。 

公司核心业务覆盖屈光手术、青少年近视防控、老花眼治疗、

白内障诊疗、角结膜病、眼底病及干眼症治疗等多个领域，形成

了全面的眼科服务体系。 

屈光手术领域，技术持续迭代升级，手术精准度和效率不断

提升，患者体验逐步优化；老花眼治疗借鉴国际先进经验，通过

跨学科协作提升诊疗效果，满足中老年群体的视觉需求；干眼症

治疗作为新兴领域，市场认知度正逐步提高，潜在需求较大。 

公司始终关注技术前沿，积极推进人工智能、数字化诊疗等，

推动医疗服务升级，同时加强临床科研与教学结合，为业务发展

提供持续动力。 

 



4、如何应对医保政策的变化？竞争格局怎样？ 

答：人口老龄化决定了医保经费的常态化，对此要有清晰的

认识。一方面，公司高度重视医保覆盖的业务，通过提升管理效

率和服务质量扩大患者基数，履行社会责任；另一方面，立足于

多层次医疗需求，瞄准个性化和精准化趋势，大力发展非医保业

务，形成差异化优势。同时，公司通过优化服务包、围手术期管

理，让患者感受到服务的内涵和价值，以 “价值竞争” 替代 “价

格竞争”。 

国内市场，公立医院仍占有较大市场份额，公司在技术先进

性、服务差异性、管理灵活性、患者体验和运营效率方面具备优

势，市占率稳步上升；海外市场竞争环境相对宽松，主要依靠技

术实力和品牌影响力拓展份额，整体来看行业仍有较大发展空

间。 

 

5、未来有哪些激励机制和人才培养措施？ 

答：人才是医院的核心资源，公司建立了多层次的激励体系，

并随着外部形势的变化与时俱进，中心思想是调动内在的积极

性，与医院共创共享共赢，践行长期主义，除了继续优化完善已

有的股权激励和合伙人计划外，未来对于眼科中心等基层医疗机

构尝试推行 “经营股” 等创新模式，将核心骨干的切身利益与

机构发展绩效挂钩，长期激发团队积极性。 

人才培养方面，通过设立专项教育科研基金，与高校合作培

养高层次专业人才，推进博士后工作站建设，同时通过内部培训、

海外交流等方式提升现有团队的专业能力。 

公司注重打通 “临床 - 教学 - 科研” 链条，让人才在实

践中成长，在创新中发展，为公司长期发展奠定坚实的人才基础。 

 

6、在反内卷方面，公司有什么应对策略？ 

答：从任何一个产业发展的过程看，竞争是必然的，也是必



需的，适度的竞争是好事，有助于优胜劣汰、有助于避免懈怠、

有助于推动升级。但竞争必须是良性的，不能劣币驱逐良币，医

疗行业更是如此。医疗行业有很强的专业性，医患信息不对称，

医院必须时时刻刻以患者为中心，不能以牺牲医疗安全为代价去

降不该降的成本，就像不能为了降低成本就不给高速公路装护

栏。 

医院的竞争，可以通过优化流程来降成本，可以通过改善管

理来降成本，可以重组架构来降成本，可以通过调岗冗员来降成

本，可以通过集团采购来降成本，可以通过利用数字化、新工具

来降成本。但降本的空间总是有限的，要想在新阶段战略制胜，

必须在人才上、技术上、服务上、品牌上更好地增能增效，这才

是摆脱同质化竞争、低水平竞争的治本之策，这才是广大患者真

正期盼的、信赖的好医院。 

举个例子，前年、去年市场对屈光手术有价格战的担心。我

们通过更先进的技术，比如全飞秒 Pro、全飞秒 4.0，未来还有

ICL V5 等等，成功扭转了均价下行的趋势，给患者带来更短的

手术时间、更好的视觉质量，获得了患者的认可。新技术的不断

迭代，给患者有了更多的解决方案，也帮助以前一些受技术限制

不能就诊的患者解决了问题。 

过度的内卷其实没有赢家，倒下去的失去未来，留下来的伤

痕累累，怎么可能给客户提供优质的产品或服务？所以，国家出

手治理内卷恰逢其时。作为医院，在竞争面前必须保持清醒和定

力。 

日期 2025 年 7月 15日 

 

 

 

 


