
证券代码：002612 证券简称：朗姿股份

朗姿股份有限公司

投资者关系活动记录表

编号：2026-002

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

□其他（请文字说明其他活动内容）

活动参与人员 12家机构 15名人员参与，详见附件

时间 2026年 6月 11日
地点 深圳米兰柏羽医疗美容医院

形式 现场会议

上市公司接待

人员姓名

深圳米兰&高新米兰总经理：吴贵川

深圳米兰总经理助理：吴明

公司总经理助理：杨岚

交流内容及具

体问答记录

1、请介绍一下深圳米兰柏羽医院的品牌定位

回复：深圳米兰医院深耕深圳地区 10余载。是由原深圳米

兰门诊部焕新升级而来，2023年，深圳米兰迁址福田区深南大

道 2001号 CBD核心商圈。新院区总建筑面积约 8,600平方米，

规模扩大十倍，同时，携手国际知名上市建筑设计集团，以高

标准打造高端奢享空间，成为福田 CBD 医美新地标。

深圳米兰和成都高新米兰均为朗姿体系内新建医院，两者

统一锁定高知人群为核心客群，这也是行业内首个主打该定位

的医美机构。支撑该定位的核心依据：

深圳常住人口平均年龄 32岁，本科率位居全国首位，成都

高新区同样集聚大量高学历、高认知人群，两大区域完美适配

定位；

区别于行业内普遍的流量型、中端大众化、渠道型机构，

米兰柏羽走中高端专业化路线；



门店运营标准、服务理念在医美行业内处于领先水平。从

前厅接待、咨询人员到执业医师，全员形象、气质经过统一管

理，整体颜值与职业素养突出；

秉持朗姿医美“安全医美、品质医美、口碑医美”的经营

理念，在产品耗材、医疗器械、执业医师三大核心板块做到 100%

正品合规。以自身的规范发展为己任，以期推动医美行业的规

范化进程。

2、请介绍一下深圳和高新米兰柏羽科室定位与合规管理

回复：机构重点打造皮肤科、微整形、外科三大科室，各

科室拥有专属发展方向：

皮肤科：核心理念为“自然随心，美妙自如”，主打自然修

护、肤质改善；

微整形：主打时尚属性，分化两大需求赛道：一是塑形变

美，对标明星外貌打造；二是抗衰保养，满足客群维持年轻状

态的刚需；

外科：配合整体中高端定位，严控手术品质与医师资质。

医美行业长期存在热玛吉探头重复使用、水货耗材、假冒

产品三大乱象。我们两家门店严格执行一客一头、耗材单次使

用原则，100%使用正规渠道正品耗材、药品、器械，公开号召

消费者选择正规机构、正规医师、正规产品。

所有三系医用产品均配备独立身份标签，要求工作人员将

标签粘贴至消费者病历中，实现产品全程溯源，该管理方式行

业内普及率极低，成为门店核心合规亮点。

3、请介绍医美行业市场格局与门店行业排名？

回复：行业整体增速放缓，但大量传统渠道型医美机构受

监管、税收影响退出市场，客源持续向大型直客式正规机构集

中，头部机构迎来增长红利。

成都高新米兰已稳居本地医美第一梯队；深圳米兰成功跻



身当地第一梯队，目前排名略低于美莱、艺星等老牌头部机构，

但已超越一众传统老牌医美机构。

4、请介绍米兰柏羽组织架构与规模化扩张体系？

回复：朗姿米兰柏羽品牌已逐步构建布局全国多城开店、

规模化复制的组织架构与中台管理体系能力，通过标准化的业

务流程和规范管理体系实现跨区域拓店。

机构总经理统筹管理医疗中心、行政中心、经营中心三大

板块；经营中心由专职副总负责落地执行，管理层分工清晰、

权责明确。经营中心两大板块，一是直面客户的前端运营部门

包括市场营销部、客户关系部、科学运营部。二是后台策略支

持部门，包含客户分析部、客户管理部、品牌部、产品管理中

心（下设产品运营、产品研发）、新媒体部门。中台为全门店共

享体系，是多门店扩张的核心基础。

成都高新店、深圳米兰店分别配备专属总助，统筹门店前

端大运营中心。未来全国拓店，中台策略部门全域共享，仅为

新门店配置前端执行团队，大幅降低拓店成本、提升管理效率。

5、请介绍两家机构的人才体系？

回复：人才是医美机构核心资产，两家门店团队结构、稳

定性存在明显地域差异，根源为成都、深圳两地人才环境不同。

成都高新米兰团队人员稳定性极强，门店 2020年筹建，2021

年 4月正式营业，核心员工均为筹建期、开业初期入职，仅后

期新增的客户策略部总监为新招聘人员；部分员工曾短暂离职

后回流，团队凝聚力强。50%以上管理人员拥有外资企业从业背

景，契合机构标准化、专业化的管理模式。核心院长、主力医

师均来自四川省人民医院、成都市第三人民医院等本地三甲公

立医院，医疗基底扎实。

深圳米兰团队中台策略部门人员稳定，前端运营团队近期

完成一轮调整；深圳作为人才输入型城市，同体系下招聘难度、

人力成本更高，人员流动性大于成都。现有团队执行力、实干



能力突出，在团队调整期间依旧保障业绩稳定，同步推进新门

店拓展。

6、请介绍自研产品体系和产品开发逻辑？

回复：机构自主参与上游核心供应商研发多款明星产品，

区别于传统医美机构单纯售卖上游产品的模式，依托大量临床

打板、实测数据打磨产品，形成产品壁垒。核心明星产品包括

针对眶周细纹的“神仙水”， 重度敏感肌修护产品、针对面部

松垂抗衰的产品等。

医美新品上市前需开展临床打板测试，国内正规童颜针官

方打板样本为 149 例，而朗姿旗下产品单款打板样本远超该数

量：如繁花系列产品累计完成 4000例客户临床观察，填充类年

轻化产品同样经过数千例长期实测，保障产品安全性与效果。

我们摒弃行业“产品组合套餐”的简单模式，对标制药行业四

期临床逻辑开展研发，基于客户病症、肤质分型，搭配不同产

品组合，形成针对性诊疗方案，而非单纯低价捆绑销售。

7、高新米兰，深圳米兰当前处于什么发展阶段？

回复：高新米兰 2025年收入 2.3亿元，今年趋势向好。 深

圳米兰当前发展阶段，等同于高新米兰 2023-2024年初的状态。

医美自建门店普遍存在“三年调整期”，前三年以拓客、积累客

源为主，三年后完成团队打磨，转向精准运营、提升利润，目

前深圳店正处于该战略调整周期。

8、高新米兰今年业绩增长中客单和客流分别贡献比例如

何？具体增长的原因是什么？

回复：高新米兰客流与客单价对增长的贡献各占一半。客

单增长是两大因素共同作用。

第一，上游产品与原料优势。朗姿医美深度参与上游产品

定制、迭代，自研产品原料品质优于市面流通款，且朗姿医美

集团与机构的产品反馈、迭代效率远高于外部上游品牌。

第二，诊疗与交付能力优势。行业内多数机构仅配备一套



皮肤诊疗设备，我们配备三套专业诊疗设备（专业肌肤检测仪

等），如同医院多维度检查，实现肤质、问题精准分型。

另外，客户到店多项目联合治疗占比大幅提升。2018年门

店仅不到 10%客户选择三项及以上项目联合治疗，当前该比例

升至 61%以上，也是客单价上涨的重要原因。

9、上游耗材牌照增多、行业监管趋严，下游机构的利润空

间能否提升？

行业利润格局会逐步重构，拥有自研产品、OEM产品体系

的机构利润优势会持续扩大。对标零售行业山姆会员店自有品

牌逻辑，朗姿医美深度布局上游 OEM产品，减少对外部上游品

牌的依赖，中间利润留存于机构内部。

上游企业未来会逐步弱势，除非上游研发出不可替代的革

命性产品，否则同质化耗材竞争会加剧，利润被压缩。而我们

的核心竞争力是“诊疗体系+临床数据+自研方案”，并非单纯售

卖耗材，在监管趋严、上游同质化的大环境下，综合利润率会

稳步提升。

关于本次活动

是否涉及应披

露重大信息的

说明

无

活动过程中所

使用的演示文

稿、提供的文

档等附件（如

有，可作为附

件）

无



附件：参会名单

鹏华基金 申万宏源证券

博时基金 麦星投资

华安基金 康曼德资本

中信证券 双城资本

国盛证券 盈峰资本

华西证券 国源信达资本


