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俗话说“四十三四，眼睛长刺”，绝大多数人步入中老年后都会面临生理性的阅读视力衰退，目前市面上老花眼
镜的品种和概念可谓琳琅满目、花样繁多，但在质量和性能的选择上，商家和顾客都处在进退两难的境地。

本文试图探究老视眼镜市场的一些现象，并对此类产品的设计与市场发展提出一些浅显看法。

1、顾客认知与需求
1 徘徊
中年之后老视逐渐显现，因为人眼晶状体尚存的调节力，人们可以通过移远阅读物或放大字体实现相对清晰的

阅读效果，是以很多人会在这一状态中徘徊、纠结多年而不是果断验光配镜。

2 抗拒
由于惰性，消费者甚至没有耐心描述视力状况、不肯配合瞳距测量，因为青春不再、误认为老花度数会越戴越

高的焦虑而排斥和拒绝验光戴镜，显然这是无视人体机能自然生理老化的不可逆转而造成的错误认知；阅读视力的
不良和给家庭生活与工作带来的诸多不便却会随着年岁与日俱增。

3 凑合
如同其他生活物资一样，多数人只是把眼镜当作生活用品的一种，加上对眼生理及健康知识了解的匮乏，一般

人在老花出现之初都不倾向于到专业机构检查眼睛度数再配镜，认为只需要缓解当时的阅读困难即可，抱着“看得
见就行、差不多就可以了”的心态在地摊或者线上店随意买一副成品花镜佩戴，甚至于夫妇俩共用同一副眼镜，更
有甚者直接用放大镜替代，期望以最低成本实现最高的便利性；并且，老花镜作为人到中年才出现的生活用品也的
确需要一个合理的心理接受过程。



4 选择
迫于工作需要或无法再忍受的糟糕戴镜体验，一部份人会对老视眼镜的清晰度、舒适度及产品品质提出要求，

这种视力健康观念的萌生和觉悟会促发消费者对产品购买渠道、验配方式的思考与选择，从只看重价格、款式的感
性认识慢慢上升到对清晰舒适度的日益重视和追求实用性、品质的理性层面。

5 迷茫和畏惧
零售端往往能从消费者所表达的最难以忍受的主观症状中找到其最亟需解决的问题，但这也是首次面临老花和

从无戴镜经验的人所能表达的有限需求，近距离阅读视力清晰只是配镜目地的第一步—功能性，顾客尚面临着在远
中近不同视距时频繁摘戴眼镜的困扰，这是其潜在的配镜目地第二步—便利性，如何实现产品的最佳佩戴舒适性则
是配镜目地的第三步骤。显然，后两者是顾客难以理解和描述的。

2、市场概况
1 销售渠道
在物质生活和消费品极尽丰富的当今社会，地摊花镜依然是很多国人的选择，主要原因当然是便宜，而电商不

仅提供了品类繁多的产品，更有足不出户的便利，实体眼镜店和医疗性视光门店尽管能实现更专业的验配和完整的
售后，但价格却远没有前两者的优势。

市场困于款式和价格炒作而非正确的技术和健康引导、商家利润越发微薄，缺少高性价比的优质产品（便宜货
质量差，品牌产品价格居高不下，优良产品被劣币驱逐）、消费者难以在价格与视力健康上做出选择、有消费能力
的偏理性的人群难以得到合适的产品。

2 产品材质与工艺
目前地摊和电商售卖的老视眼镜镜片材质少数是玻璃、人造水晶，当然也甚至包括一些极其低廉的劣质塑料镜

片，主流是亚克力（浇注热成型工艺）。



尽管近年来镜片的制造工艺发展迅速，事实是很多看起来物美价廉的老视成镜的镜片并不符合眼用镜片的标准
要求，例如材料介质不均匀，成品透光率不够、镀膜工艺差、内应力大，毛刺、霍光、色散（镜片边缘视物出现的
彩虹效应）明显等等。

3 设计与参数
绝大多数单焦点老视成镜的镜片没有经过专门设计，边缘光度高于中心，呈球面或反非球面状态，这种情况在

使用亚克力（AC）和 PC 材质时更明显；装配光心距离大于国人正常近读瞳距值 3mm 左右，装配瞳高无特定要求。
鉴于目前国内对于近视单焦点非球面设计的理解尚未完全清晰理性，老视单焦点成镜一直处于零售市场的边角

地位就更难应用到早已成熟的镜片设计方案。

渐进镜片在国内尚无标准可言（国际市场也是如此），产品无明确分类、设计方式混乱、加工工艺优劣不一、
油印印刷方式和通道概念混乱、盲区位置与面积大小无法预知、各家出厂检验标准不一甚至无标准可依、渐进镜片
面型好坏标准缺失、经验瞳高概念欠缺、装配成镜的瞳距瞳高混乱而无从配适……

以目前国内多焦点成镜产品中所见的设计来讲，即使是比较过得去的设计也是屈指可数。究其原因，主要一方
面是商家（生产方和零售端）欠缺对中老年渐进需求的理解，而老视渐进的设计方案在于设计厂家而言不仅早已丰
富多样且功能细分清晰，生产加工的一些限制因素就不足为道了。

线上声称的 99 元买一送一钻石切边渐进成镜

4 验配
零售从业者验配水平良莠不齐、过分夸大渐进镜片产品功效误导消费者期望过高、对镜片设计包括渐进镜片优

劣和功能细分的认知极度匮乏、对大品牌渐进产品产生非技术层面理性认知下的盲目依赖、无从分辨验配成败、难
以建立良性消费口碑和回购机会、商家与顾客对渐进验配都心生畏惧……以清晰舒适为目地的中老年渐进验配实质
变成了一种花钱购买零售端与生产厂家售后的变相交易。

3、卖方因素
①迁就
零售店往往过分迁就了顾客怕验光麻烦和担心渐进佩戴投诉的心理，不敢向顾客推荐渐进产品，转而推荐低成

本低风险的单光成镜。



②引导不当
零售店在向顾客推荐老视成镜产品时或迫于合同压力或限于产品认知，而不是从佩戴者本身实际需求出发来给

对方提出建议，佩戴体验欠佳和失误在所难免，即技术引导不足。另外，相比单焦点成镜而言，渐进成镜缺乏良好
的试戴产品和体验，这也使得消费者对老花成镜产生只有便宜货的错误认识，而当介绍方向转移到渐进定制上时则
会让顾客产生价格落差悬殊、昂贵和消费不起的感觉，其原因是没有基于充份发掘顾客的实际视力需求并给出恰当
产品功能解释及建议导致的，从而造成价格引导不当的结果。

如夸大渐进产品对不同距离视力的矫正作用、对镜片存在的客观劣势避而不谈，顾客实际佩戴时却产生与对镜
片功能过高期望反差强烈的体验，这也是导致验配失败的原因之一。

③技术因素
验光师需对顾客不同视距条件下的视力视野需求有充份完整的理解，这是明确验光配镜目地的一个先决条件，

毕竟很多顾客对自己的实际需求并不清晰明朗且表达能力有限。
若迁就顾客仅凭裸眼视力、年龄规律匹配成镜度数，产品的功能性和舒适性必然降低；屈光度不准、视功能及

眼疾检查缺项也必将对渐进镜片配适产生影响。

④产品适配
从业人员对渐进镜片的功能细分所知极少，更无从分辨其优劣，通过部份厂家极其有限的商业宣传中仅能得知

一点，这也是验光师即使在得知精准的顾客需求和检测结果后也无从下手的原因之一，使渐进镜片的功能性无法正
常实施和体现，舒适度更无从预测。

4、困局
综上所述，作为连接生产厂家和消费者的零售端应担负起学习和理解镜片设计知识并付诸于验配实际中去的责

任。
下期我们会谈到市面上现有的老视成镜及不同定制型产品的材质和生产工艺。


