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跳出批发模式
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“眼镜行业有专业溢价，理论上来讲，

该行业属于半医半商行业。”2019 年，林慧

锋除了开设眼镜工厂店，还做出了一个更

大胆的转型方向，与两位瑞安老乡一起合

作，创立眼科医院、视光中心，从卖产品向

专业服务升级。

“目前，该模式还在摸索中，希望能做出

一个可复制的商业模式出来。”林慧锋说，他

希望视光中心或者眼科门诊，能做出一整套

解决方案出来，比如针对近视、干眼症等问

题，能从治疗到训练再到产品，能出一整套

治疗、解决方案，还要给出相关的眼镜产品，

形成一个眼镜行业的闭环。

这一转型走得格外艰难，民营机构在信

任度上难敌公立医院，爱尔眼科、普瑞眼科

等连锁巨头早已占据市场优势，林慧锋打

造的可复制商业模式仍在打磨。但林慧锋

始终坚持：眼镜是“半医半商”行业，未来一

定属于专业者。

“我们非常希望家乡温州、瑞安能够充

分发挥温州医科大学眼视光的专业优势，

与在外温商、瑞商的渠道优势紧密结合，搭

建平台、整合资源，培育出真正走向全国的

视光医疗品牌，从而改变‘代理商多、品牌

少、医疗弱’的眼镜行业现状。”林慧锋说。

林慧锋，1987年出生，瑞安陶山人，现任西安瑞华视光医疗科技集团有限公司、陕西瑞华眼

镜有限公司董事长，西安市眼镜行业协会副会长，西安市眼视光与眼镜行业协会会长，西安市

瑞安商会新生代联合会会长，西安市新城区政协委员。

■记者杨微微蔡伟

眼镜行业是许多瑞安人走南闯北、立足全国，构筑事业版图中格外醒目的赛道。一副小小的眼镜，承载着瑞安人的坚韧与精明，陪伴他们走遍大江南北，在异乡扎下根、闯出

一片天地。

身兼西安瑞华视光医疗科技集团有限公司和陕西瑞华眼镜有限公司董事长的林慧锋，是众多陕西瑞商新生代的杰出代表之一，也是眼镜行业里的“二代”接班人。早年父辈

下岗后，在改革开放的大潮中，来到西安做眼镜批发生意。大学毕业后的林慧锋，顺势打理自家的眼镜生意，从业务员干起，一步步接过父辈基业，并用自己的方式发展壮大。

林慧锋创新零售模式、自建生产线，向眼科医疗、视光服务升级，同时拿下多个国际品牌区域代理，丰富眼镜品类。他大胆创新，突破眼镜行业壁垒，将父辈打下的小小批发

部发展成眼镜相关的集团企业。十多年来，每一步前行都见证着林慧锋的成长与收获。

林慧锋

接班打拼接班打拼““眼镜人眼镜人””创新创业创新创业““创二代创二代””

初入生意场

揣着名片跑市场

【人物名片】

两年开百店

眼镜工厂店走出新模式

1987年出生的林慧锋，童年时

光是在瑞安陶山度过的，彼时父亲

林国华在一家国有企业上班，一家

人生活安稳。可在他小学毕业前

后，下岗浪潮袭来，父亲失去稳定

的工作，为养家糊口只能另谋出

路，下海经商。自此，林慧锋便跟

着父母辗转各地，一家人先到安徽

打拼了几年，后在 2001 年经家乡

的朋友介绍，父亲前往西安租下一

个档口，做起镜片批发生意。

经营一年之后，眼镜档口生意

稍有起色，林慧锋全家便迁到西

安。那时林慧锋高中还没毕业，跟

随父母四处转学，每隔一段时间换

一个新环境。

等父亲的生意在西安站稳脚

跟后，林慧锋高考时就近报考了西

安本地高校，并选择了金融方向，

也希望能通过大学阶段系统性学

习，毕业后能对父亲的生意有所帮

助。而这段学习经历，也确实帮他

搭建起更完整的商业逻辑。

大四那年，当同学们忙着投简

历、找实习时，林慧锋拿起一沓名

片，以瑞华眼镜业务员的身份，奔

走在西安周边各个县城，当起销售

员推广自家的眼镜。此时的他没

有选择捷径，而是从最苦最累的一

线跑业务开始，用脚步丈量市场，

精准摸清终端客户的真实需求。

“老爸的生意以传统档口经营

为主，规模不大、利润不高，全靠勤

跑市场、深耕人脉等方式一点点积

累起来。”林慧锋说。

一辆车、一叠名片、一本眼镜

产品册，是林慧锋大学毕业后初入

自家眼镜生意跑销售的全部装

备。他独自一人，跑遍陕西、甘肃、

宁夏、青海等地绝大多数县城，挨

家挨户走访线下眼镜门店。凭着

一股“初生牛犊不怕虎”的冲劲，一

家家门店敲门、推介、洽谈。

当然，市场不会因为你年轻而

格外包容。回忆起早年拓客的经

历，林慧锋满是感慨：“刚进店时满

怀热情、信心十足，可对方往往只

看一眼名片，就转身忙自己的事，

我就尴尬地站在原地。”早期跑业

务，被拒绝是家常便饭。有的店主

直接摆手：“不需要，别进来。”拒绝

的次数多了，他甚至产生“进店恐

惧”，站在门口犹豫许久，到底是先

迈左脚还是右脚。

大学刚毕业那几年，林慧锋做

了两三年眼镜零售，一次次跑市场

的经历，也让他慢慢摸清了西北眼

镜市场的真实行情。市场信息相

对不透明，尚处待开发状态，机会

比南方更多。但他也意识到，没有

代理好的眼镜产品，店内产品结构

有问题，只做传统批发、靠跑腿推

销眼镜，永远做不大、走不远。想

要在眼镜行业立足，必须突破品牌

与供应链的双重瓶颈，走出一条属

于自己的路。

林慧锋从父亲手中正式接班

后，第一步就着手转型自家的眼镜

生意，通过自建供应链，掌握货源

主动权。他把目光投向江苏丹阳

——中国眼镜生产的核心基地，并

联合一批国内头部代理商，成立供

应链公司，走OEM贴牌代工路线，

直接包下眼镜工厂生产线，砍掉所

有中间环节，把没有技术壁垒的基

础镜片利润空间“挤干”，大幅降低

成本。

“终端市场一旦出现问题，那

基本上会牵扯到代理和供应链。”

林慧锋说，早期做眼镜生意是卖得

便宜、服务好就行，但是要解决终

端的问题，只能自己参与终端转

型。这一步，让他彻底跳出“单纯

代理”的被动局面，拥有了自主可

控的货源，既能支撑大众“看得清、

看得见”的基础视力需求，又让公

司营业额稳步迈上新台阶，为后续

拿下一线眼镜品牌代理权攒下了

足够的底气。

在眼镜代理行业，能不能拿到

一线品牌代理权，企业实力是核心

准入门槛。林慧锋率先瞄准的是

当时国内眼镜第一品牌“万新”。

可这场合作，远比想象中艰难。从

第一次上门拜访，到最终正式签

约，前后耗时整整六年。

早期，“万新”以直营为主，根

本没有区域代理的计划。等到公

司开放代理权，林慧锋的团队还不

是西北市场的头部，对方更倾向选

择实力更强、覆盖更广的成熟代理

商。

没能第一时间拿到代理权，林

慧锋没有气馁，更没有放弃，而是

选择默默深耕、蓄力等待。他持续

扩大西北市场覆盖、打磨团队，依

托自建供应链，把其他品牌类业务

做稳做大，用持续增长的业绩证明

实力。数年坚守，“万新”团队最终

看到林慧锋团队的实力，林慧锋顺

利拿到“万新”镜片在陕西的代理

权。

拿下“万新”后，凭借成熟的团

队、高密度的终端覆盖与出色的市

场运营能力，林慧锋随后成功拿下

法国“依视路”甘、青、宁区域代理

权，同时代理“柯达”等多个优质品

牌，丰富眼镜品类。

在西安二环内的益田假日世界购物中

心，林慧锋在西安的眼镜“大本营”几乎集中

在这一栋楼内，楼上是眼镜店的直播间，楼

下就是眼镜工厂店、配镜中心以及公司办公

区、货仓等。

“镜仓眼镜”是林慧锋2019年后开启的

眼镜销售新模式——眼镜工厂店。记者走

进“镜仓眼镜”西安益田假日世界店内，门店

大且宽敞，货架上摆满各式各样的镜框，琳

琅满目，让人“看花了眼”。

“这里有3000多款产品，眼镜工厂店均

为自主品牌，都是江苏丹阳供应链自主生产

的。”林慧锋介绍，这家门店后面就是公司办

公区，还有配镜中心，有专业的配镜师和进

口配镜设备，五六分钟即可完成一副眼镜配

镜工序。主打快消、性价比高的眼镜工厂

店，还布局了线上店铺、开通抖音直播，售卖

镜框与配镜团购券，线下门店核销、验光、配

镜，形成“线上引流+线下体验”的完整闭

环。仅在西安，他就布局了十几家直营门

店，直面终端消费者。

“2019年之后，大家的消费越来越理性，

对眼镜品牌的追求没有那么执着，而工厂店的

产品主打高性价比，能解决大部分人对眼镜的

需求，符合当下的消费观。”林慧锋说，两年多

时间，由他牵头与客户、老乡合伙开出的100

多家眼镜工厂店，遍布西安、成都、温州等地，

均开在商超、商业综合体内。

眼镜工厂店彻底打破传统眼镜销售格

局，消费者可以购买到性价比很高的镜框，

可以选择在工厂店内配镜，也可以自己找门

店配镜。林慧锋介绍，一开始他先在西安尝

试眼镜工厂店，验证模式可行后，再向全国

推广，眼镜工厂店的销售模式也带动了一批

瑞安眼镜商走上这条赛道。

期待再转型

从卖产品向专业服务升级
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