
股票代码：002215                               股票简称：诺普信 

深圳诺普信农化股份有限公司投资者关系活动记录表 

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          路演调研活动 

□现场参观            √其他（2022 年报&2023 年一季报交流会） 

参与单位名

称 

天风证券、国信证券、华西农业、博时基金、易方达基金、汇添富基金、长

城基金、万家基金、永赢基金、银河基金、红土创新基金、中融基金、中庚

基金、扬子江基金、众安在线财产保险、中信建投、中泰证券、招商证券、

兴业证券、深圳展博投资、深圳悟空投资、深圳市鹏城基石投资、深圳市

凯丰投资、深圳市金友创智资产、深圳前海精至资产、深圳架桥资本、深

圳汇升同道资产、深圳旦恩先锋投资、上海自然拾贝投资、上海斯诺波投

资、上海睿扬投资、上海筌笠资产、上海弘润资产、昆仑健康保险、金百镕

投资、华能贵诚信托、湖南财信经济投资、禾永投资、杭州拾年投资、广东

凡德投资、工行理财、高腾国际资产、东证融汇资产、东吴证券、博泽资

产、北京匀丰资产、北京润晖资产、北京睿谷投资、恒泰证券 

时间 2023 年 4 月 27 日 10:00-11:00 

地点 线上会议 

上市公司接

待人员姓名 

董秘、董办主任：莫谋钧先生 

财务总监：袁庆鸿先生 

光筑农业副总：黄为民先生 

投资者关系

活动主要内

容介绍 

一、年报及一季报简要分析 

2022 年总收入有所下滑，这个跟田田圈并表数量缩减有关，利润 3.2

亿，和年初制定的目标匹配。公司经过 2022 年跑下来两块业务非常清晰。 

1、农药制剂和农业服务。2022 年公司尽最大努力推动营销队伍服务大

农户能力的转型，构建系统服务能力，逐步摆脱传统农药制剂渠道的依赖

性。为此公司做了系列的工作，包括大品发力、渠道融合和队伍人员的扩

张等。 



2、现代特色生鲜消费领域。以农业为原点，主打蓝莓，从研发、生产、

销售出发，进一步延展到渠道、品牌。蓝莓 2022 年全年约四千万销售额，

主要的工作是践行公司战略，首先是公司独创的四大体系，在科研、培训、

合伙和采后运营体系做了全面的展开落地；打赢三大战役包括人才战役、

土地战役和供应链战役。现在公司在云南布局超过 400 人的组织队伍，蓝

莓流转土地约 3 万亩。2022 年底完成 1.1 万亩建园、在建园区八九千亩。 

2023 年蓝莓正式投产有 6000 亩左右，到 4 月底已经采摘超过 4000 吨，

年初的工作部署在一步一步落地，具体数据在 Q1 也有所体现。二季度工作

主题还是两手抓，一个是农药制剂的生产销售旺季，第二个是蓝莓的 4、5

月份销售以及第四批建园在推动落实。 

二、投资者提问交流 

1、2022 年和 2023 年一季度，农药板块、蓝莓板块的具体利润情况？ 

2023 一季度农药 1.3 亿多的利润；蓝莓销售 1.37 亿，利润 8000 多万

元。 

2022 年，农药销售 42 亿，其中农药制剂 27 亿，田田圈并表 14 亿，种

植模块 1.6 亿营收，其中蓝莓 3900 多万。 

2、一季度蓝莓业绩超预期的原因？ 

最重要是产季提前，通过科研落地，公司产能绕开了竞争比较激烈的

后端市场，前期产能增加了 20%-30%，明年发挥的作用会更大。 

今年品牌规划上分了高端和中坚力量，通过品种、品牌的规划，在市

场价格的保障上，做好的切分，使不同的产品获得了不同的市场竞争机会。

综合价格来讲，产量稳定的同时也保证了价格，Q1 达到 85 元/kg 左右均

价。 

3、刚才讲了售价和销量，成本和净利角度可以做一下分享吗？ 

今年规模变大，综合成本比去年好，目前 32-35 元/kg 成本。现在建园

标准化程度、内部运营管理体系包括长期工人均 20 到 25 亩的管理模式比

以前更成熟，比如采摘成本和效率比去年提高 30-40%。 



4、蓝莓板块，蓝莓种植的面积全国大概是什么样的数量？ 

重点说说云南的情况，2021 年国家逐步推动非农化，特别是非粮化的

事情，公司团队在这两年期间拿到了云南最多的机会和土地，战略签约面

积约 3 万亩，还有几千亩正在推动中，希望做进一步的深耕蓝莓。现阶段

能用于蓝莓设施农业的土地，连片并超过七八百亩的土地几乎是非常艰难。 

公司目前评估云南 2023 年可增加种植蓝莓的面积，涉及到土地红线

的，都要持续推动整改，后续合适的土地会越来越少。 

5、行业各地区和各品类蓝莓竞争情况如何？ 

北方有一部分是暖棚为主，但种植出来的果易酸。地栽蓝莓产量只有

基质蓝莓产量 30%-40%左右，受气温影响非常大。据悉，今年云南楚雄地栽

露天蓝莓面积约两三万亩左右，但产量小、品质也一般，今年几次冻害对

其损失很大。上市的季节比较晚，跟山东、东北蓝莓上市季节重合，品质

也比较接近地栽。基质蓝莓最好上市时间是 11、12 月开始到次年 4 月， 

11、12 月价格会非常好，以往此时市场上只有进口蓝莓，但进口蓝莓口感

也受影响（海上船期长，影响新鲜度）。云南冬春基质蓝莓优势就是优质

鲜食口感。 

6、公司有没有高端水果的种植布局，其他的水果有没有产量上的指

引？ 

当前蓝莓是很好的单品，时间窗口机会很大。海南的燕窝果也叫麒麟

果，定位和市场的稀缺性比蓝莓更强，眼前在海南有 3000 亩土地，2023 年

燕窝果到了试产阶段，明年会逐渐投产。还布局有反季节三亚火龙果。广

西澳洲坚果有七八千亩，2025 年左右放量投产。眼前做了很好的梯度布局，

仍然以基质蓝莓主打，其他的随着时间、节奏陆续形成递进的产出关系。 

7、农药板块下滑的具体原因是什么？二季度会不会有修复？ 

一季度上游原料价格在持续下滑，农药经销商看到上游原料价格在下

滑，进货不积极，担心进货后原材料价格继续下滑会影响成本。农药同比

销售额下滑不到 1个亿。目前公司一直在打造技术服务和推广的营销能力，

协助客户把货卖出去再进行补货，预计二季度比一季度情况缓解很多。 



8、公司这边的蓝莓种植是否会受到高温、雨雪的影响更小，品质是否

更加稳定？ 

公司是大棚无土盆栽滴灌管理，很好的保护棚内蓝莓的生产和花果。

年初在文山区域有一些低温天气，但我们在棚内有准备热风机等升温措施；

如果高温，也配置了喷淋等降温设置，所以棚内几乎不受天气影响。但地

栽蓝莓遇到霜冻会导致花和果都掉落。 

9、公司有没有考虑和 C端合作？销售渠道的规划是怎样的？ 

公司目前是第一年把品牌推向市场，先运用社会上已有的分销资源和

渠道。蓝莓是生鲜，送达的时效性最重要。品牌端来讲，去年和今年通过

直播带货形式做了一些线上 C端的互动和销售，但发现最终品质保证很难，

快递时大部分处于脱冷状态，品质损耗比较高。 

目前公司已经构建了近 60 人的销售队伍，已经开始服务于小 B端比如

零售连锁超市，公司在华南地区永辉、盒马、西南的雨润联合一起在做终

端的服务工作，配送主要由大 B 端分销客户配送。 

公司也在构建分销能力，短期两三年内以区域的小 B 端为主。公司目

前第一轮向全国的省会城市开发批发客户，直接供应到省会城市。省会城

市会覆盖当地零售端，缩短供应的时间和响应速度、辐射面。在消费层次

比较高、GDP 比较高的二线、三线城市同样构建分销渠道，未来通过分销通

路实现批零体系，同时构建大的零售服务能力，通过低成本的物流冷链仓

储实现销售，将来肯定面向 C端。  

线上也在跟一些服务商接洽，抖音明年也会构建，公司认为 C 端客户

的体验一定要好品质，品质保证没有完整地解决方案前，公司还是以综合

的推广和互动为主、区域配送为辅的模式。 

10、佳沃、怡颗莓和京东这边有线上旗舰店销售合作，咱们后面也会

往这方面做吗？ 

友商用好几年的时间在北京、广州、上海构建了前置仓模式，公司正

在研究这个模式的综合效率。区域经销商给盒马做日配时是销售多种水果，

现阶段只是一个蓝莓单品做日配，直接向京东仓、盒马分仓送货，可能成



本效益不那么合理。我们也在做试点，研究如何充分利用综合成本会更低

一些的社会化配套服务。目前公司还是专注种植技术和规模化产品的研发。 

11、攀枝花跟云南也比较靠近，那边种植蓝莓情况怎么样？ 

攀枝花也有一些机会，但攀枝花特色水果的种植已经把地租炒上去了，

攀枝花的地租成本在 3000-5000 元/亩/年，比云南贵了 50%到 100%甚至更

多，而且攀枝花那边上市时间偏晚，大概在 4 月以后。 

12、公司是否有信心成为具有消费属性的企业？ 

我们会坚定往这个方向做！公司的基质蓝莓，开拓性布局了生鲜消费

的战略定位，最终交付的是高品质和客户黏性很强的生鲜产品，逐步沉淀

品牌的过程。未来下沉到二线、三线城市、到主要的商超，最后交付给消

费者以消费体验、消费单品的概念。公司有基地，有很好的种植模式创新，

以及做了近三十年植保水肥的管控能力，所以公司才有底气铺设到城市端、

消费端的战略规划。整体逻辑非常明了，坚定不移的往生鲜消费方向前行，

需要花 2-3 年的时间逐步扩展。 

附件清单 无 

日期 2023 年 4 月 27 日 

 


