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证券代码：300595 证券简称：欧普康视

欧普康视科技股份有限公司

2025 年 6 月 24 日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 □在线会议

参与单位人

员情况

中信证券、平安证券、招商证券、甬兴证券、方正证券、华泰证券、野村

国际、巨杉资产、瑞华投资、海富投资、祺顺投资、君和立成、融生创业、

北方工业等 25 家机构和个人， 合计 57 人。（排名不分先后）

时 间 2025 年 6 月 24 日（周二）13:30-16:30

地 点 合肥市高新区望江西路 4899 号欧普康视科技股份有限公司

上市公司参

会人员

创始人、董事长兼总经理 陶悦群博士

董事、副总经理兼董事会秘书 施贤梅女士

董事、财务总监 卫立治先生

副总经理 肖永战先生

副总经理 董国欣先生

证券事务代表 刘双先生

投资者关系

活动交流主

要内容介绍

一、现场参观

投资者参观公司展厅、生产车间、二期产业化项目，了解企业发展、

生产及经营状况、主营产品及业务拓展等。

二、各板块业务介绍

公司相关部门负责人针对公司现有产品及在研重点产品、销售措施及

策略、视光终端连锁化经营体系等三个方面做了系统的阐述，让投资者了

解公司主要产品及研发进展、销售策略、终端发展规划等。

三、投资者交流问答
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Q1：目前公司所在行业前景如何？二季度销售情况及市场是否出现回

暖？

A：（1）从大环境看，高端消费依然疲软，没有明显的改变，角膜塑

形镜等硬镜产品属于中高端消费，眼视光服务也不是“急需”，因此，现

阶段视光行业的情况没有明显好转。从公司层面看，新上市的巩膜镜和新

一代超高透氧角膜塑形镜（透氧系数为 DK185）反馈良好，销量在爬坡中，

其它视光产品和线上业务也在上升中。不过，这些新产品的收入要达到历

经 20 年的角膜塑形镜的量级，还需要时间。（2）二季度的销售业绩将在

半年报发布，届时请关注。

Q2：巩膜镜和新一代角膜塑形镜的优势及销售趋势，对其未来的推广

规划？

A：巩膜镜和新一代角膜塑形镜都使用了透氧系数为 DK185 的超高透

氧材料，而材料的透氧性对这两个产品都非常重要。巩膜镜镜片直径大，

比角膜塑形镜要厚不少，而透氧量和镜片的厚度成反比，因此，巩膜镜材

料的透氧性需要远高于普通角膜塑形镜的材料。角膜塑形镜是睡觉时配

戴，闭眼状态时角膜的供氧远低于睁眼状态，因此，夜戴的角膜塑形镜也

需要更高透氧性能的材料。我们的巩膜镜还有一个明显的优势，就是对于

普通屈光不正用户实行的价格远远低于市场上近 2万元一副的高价。我们

希望以此让干眼患者和高端隐形眼镜用户来尝试巩膜镜这一“最好的隐形

眼镜”，而不是只用于视光中的疑难杂症。目前巩膜镜上市销售三个多月，

DK185 角膜塑形镜上市销售约一个月，市场的反馈良好，用户满意度较好。

我们正在通过各种渠道同时对用户和专家推广，希望把巩膜镜做成大单

品，也希望更多的角膜塑形镜用户使用 DK185 角膜塑形镜。

Q3：公司美瞳产品的情况？

A：美瞳属于普通消费品，目前主要在线上销售，我们擅长的视光渠

道不是主渠道。因此，公司控股了江苏多姿，由其承担研发、生产、销售

的任务。江苏多姿拥有良好的美瞳和普通软镜的销售渠道，目前已开始生

产，待备货达到一定数量后上市销售。

Q4：终端发展及开放加盟的情况，如何处理规模扩展与服务品质之间

的关系？
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A：公司控股视光终端的业务收入占公司总业务收入的比例已超过

50%，可见对公司是非常重要的，是第二个业务增长极。公司以前主要通

过新建和并购拓展视光终端，近几年，由于不确定性增加放慢了投资速度。

高端消费降级再次影响新建速度，主要以并购为主。在以往的并购中，我

们发现许多视光服务机构离上市企业要求的规范性有差距，使得并购周期

拉长，为此，我们在今年推出战略合作店计划，在不入股的情况下提前介

入视光终端的经营，在帮助其规范的同时也给予多方面的赋能，提高其业

绩和规范性，也为未来的投资并购做准备。我们对投资入股和加盟的视光

终端都有各方面的具体考评要求，也在向连锁化的方向推进。

Q5：公司从产品导向转为服务导向，遇到哪些挑战及困难，以及对未

来的展望？

A：公司不是转为服务，而是在产品这条主业之外又增加了视光服务

这个第二主业。产品线方面，公司正在实施全视光产品的发展战略，在角

膜塑形镜之外又开发了很多新视光产品，还有不少在研发中。视光服务这

个业务，我们走的是社区化视光服务终端这条路，区别于大医院和专科医

院，类似于美国 OA（视光诊所）体系，遇到的困难就是如何取得社区居民

的信任，第一批客户从哪里来。我们组建了由专业视光技术人员负责客户

服务；由总部进行人才培训/考核、商品供应、项目及技术流程管理、品

牌推广；由区域终端中心进行营销和日常管理的运营构架，目前来看是可

行的。西方的 OA 体系已有百年历史，是成功的，在中国也会越来越好。

Q6：公司产品在海外拓展的情况？

A：我们已开始通过跨境电商平台销售普通眼健康产品。我们的主营

产品角膜塑形镜和巩膜镜，还有护理产品，属于医疗器械，需要先在出口

国家注册，获批后才能销售，目前已启动部分国家的注册。

Q7：硬镜产品的价格趋势，如何在这个趋势下保持利润？

A：老的硬镜产品的供货价处于下降趋势，公司一方面通过用升级产

品和新产品替代老产品来部分抵消老产品价格下降的影响，另一方面通过

赠送护理品等方法促进销售。同时，公司通过增加产品矩阵、提升线上销

售、拓展专业视光以外的销售渠道、拓展海外市场等增加产品端的业务规

模，通过增加青少年以外的视光服务项目和扩展产品服务群体，提升视光
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服务收入。

Q8：公司的视光服务终端与公立医院、民营眼科医院有什么区别，如

何处理与医院之间的关系？

A：公司发展的是社区化视光服务终端，数量多但规模小，以专业性

和便利性服务本社区居民。由于眼视光问题大多不是很急的事项，很多人

不愿意花时间去较远的医院，忍一忍就过去了，比如，很多人有干眼问题，

但不愿意花时间精力去医院，但家门口如有专业的视光服务机构则愿意

去；再如，角膜塑形镜要经常复查，有些潜在用户因为去医院的时间成本

太高而放弃，视功能训练也是如此。因此，社区化视光服务终端一开始时

是挖掘那些有视光问题但不愿去医院的市场需求。当然，一旦接受服务后

感觉满意就会介绍新用户，我们的视光服务终端主要靠口碑传播积累客

户，我们的服务时间也是跟着客户的休息时间走的。可见，我们的社区化

视光服务终端是医院的补充。

感谢投资者一直关心和关注欧普康视的成长，欢迎大家提出更多的宝

贵建议。

附件清单

（如有）
无

日 期 2025 年 6 月 24 日


