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深圳诺普信作物科学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 ☐路演活动 

 

☐现场参观 其他（半年度业绩解读交流） 

参与单位名称

及人员姓名 

天风证券、景顺长城基金、嘉实基金、汇丰晋信、银华基金、民生加银基

金、博时基金、华夏久盈、中国人保资产、前海联合、益民基金、Pinpoint 

Asset Management Limited、重庆市金科投资、众安在线、中银三星、中信

建投、智品隆投资、招商证券、长城财富保险、西藏源乘投资、深圳市凯丰

投资、深圳前海精至资产、深圳前海皇庭资本、深圳旦恩先锋投资、绍兴精

富资产、上海迅胜投资、上海途灵资产、上海睿扬投资、上海聚鸣投资、上

海沣杨资产、上海大正投资、汇智源林私募基金、申万宏源、中信证券、仁

桥资产、庐雍资产、华能贵诚信托、恒泰证券、海通证券、光大证券、观富

（北京）资产、福建泽源资产、淡水泉（北京）投资、博闻投资、北京金百

镕投资 

时间 2023年08月24日16:30 

地点 线上电话会议 

上市公司接待

人员姓名 

董事会秘书：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 

2023年半年报基本情况介绍： 

上半年农药制剂业务有所承压，行业上游原药价格波动大导致下游渠道

客户订货积极性下降，对公司销售影响较大。去库存是上半年农药制剂行业

的痛点。产品销售价格体系较稳定，今年上半年公司农药制剂毛利率有所上

升。上半年继续坚定“大品/套餐-技术服务”品牌战略，营销人员方面也采

取了比较积极人才策略，上半年新招300余名员工。田田圈从去年合并报表30

家减到今年25家，并表营收规模同比下降21.55%。 

在特色生鲜消费业务板块，2023年产季蓝莓销售量约6,600吨，产季利润

1.35亿、均价约52元/公斤。目前云南已流转土地面积3.5万亩，42个基地在

建或完工，明年投产面积达到2万亩，按均摊一亩一吨预计有2万吨产出。上

半年到现在，公司在品牌和渠道花了较多功夫，目前有70余人市场、销售队

伍，更多往省会城市及二三线城市下沉，为明年2万吨产量提前铺设路径，同

时加强品牌策划，按不同的产品等级进行规划。 

海南火龙果与预期相符，销售1,500多万斤，营收约5,300万，归母利润

1,200多万。燕窝果首年投产，产能没有完全释放,上半年1,100多万销售额，

渠道还在摸索，基本盈亏平衡。 

投资者交流问答： 

一、 蓝莓每个季度均价和成本的拆分是怎样的？ 

一季度1.37亿销售额，利润8,000多万，售价约85元/公斤，成本3.2万/

吨左右，前期价格高，而且采收效率较高。二季度2亿营收，中后期均价下

降，销售均价4万多/吨。Q2成本稍微比Q1高约2元/公斤，主要是蓝莓密集度

下降，采摘的复杂难度有所增加，后端人工成本增加。 

二、怎样看待蓝莓价格趋势？ 

预判整体价格不会有太大下行，一般价格先高后低，过程相对平滑。明

年春节在2月份，24年产季上市时间可能提到12月，整体产季高峰期比去年提

前一个月左右，12月到次年4月本土时令水果上市的品种和数量不多，预计今

年春节前均价较去年有所增长。2023年2月底之前供应量非常少，预计2024年



2月底之前供应量有望有所提高。争取2024年产季公司均价有10%以上增长，

春节之前均价增长30%以上。 

三、公司未来如何考虑进行品牌化或者产品差异化建设？能否展开讲一

下？ 

目前基本保持2023年产季的品牌，主打爱莓庄、怡蓝美。品牌由几个因

素决定的。第一是有市场量和产品交付；第二，市场作一定选择。公司几个

产品定位比较清晰，爱莓庄走高端，主要往北上广深几个城市投放，怡蓝美

相对走量。当前公司特别注重往二线、省会城市的投放。无论是哪个品牌，

关键是公司蓝莓的品质过硬，品质管控方面公司也做了一些提升。23年产季

在云南布局了11个加工中心，24年产季基本实现1-2个基地配备一个加工中

心，采摘、预冷、加工全程都会有很好的把控，时间效率、品质保障会比

2023年有较大提升。 

四、公司目前销售给大B，未来是否考虑B端和C端转化或者销售渠道建

设？ 

诺普信立志于做国民好蓝莓，国民好蓝莓一定是在中高端消费者市场的

供应量和普及率高，也希望公司能成为国内蓝莓供应量最大的公司，这是品

牌的定位。关于蓝莓的品牌运营已经在全面策划当中，比如今年圣诞节、春

节，明年龙舟款都会陆续推出。公司通过多商标，保障不堵货快速分销，短

期内优先保障生鲜供应和分销的速度。 

公司今年会直接与一些大型的KA渠道直接合作，渠道战略是以区域性的

头部KA系统直接供货，能使货最快速、最新鲜地直达二三线城市的核心消费

群体，争取减少运输过程，中国蓝莓与进口蓝莓相比，最大优势是新鲜好

吃。第二，公司也会向北上广深的大型市场直接供应，比如沃尔玛、华润、

山姆、盒马等，通过直接跟这些大型零售KA合作，才能够把采摘加工的品质

与他们的渠道要求和品牌要求一体化。第三，公司今年也准备提供线上渠道

运营，公司线上抖音或者互联网平台+公司合作经销商的线上平台来销售公司

产品。目前，蓝莓生鲜的全程冷链方案不够成熟，我们也会更谨慎一些，以

尝试和推广为主。 



五、促早技术可能在其他水果上已经成熟应用，但是在蓝莓上国内还没

有真正地推广开来，我们对这些技术成功率的把握如何？ 

董事长是华南农大果蔬专业毕业，所以对于果树的生长是非常专业的，

而且他也非常重视科研，这是其他企业很难拥有的优势。今年是公司蓝莓种

植第三年推广，促早纯粹是生理控制的技术手段，已相对比较成熟。 

六、蓝莓这边固定资产、渠道投入目前都在增加，目前公司资产负债率

比较高，请问公司如何考虑这一点？ 

负债率比之前高一点，因为蓝莓目前还在继续投资。当前银行授信额度

很充足，流动性完全没问题。现在比之前多了4%左右，流转的土地按照会计

准则，按全年限全额度计入使用权资产和租赁负债，令得资产负债率增加。

今年年底与明年，公司主体业务预收款收回，对部分贷款清还，再加明年蓝

莓大规模产出后，预计超过十亿现金流入，2024年底负债率会有所降低。 

七、明年公司预计投产2万亩，对应的产量大概是2万吨，与今年6,600

多吨相比增长三倍左右，毛利和净利会不会更好一些？ 

谨慎预测保底2万吨，如果情况好也有可能超预期。综合运营成本肯定会

下降，前期属于快速发展，现在公司很多精力放在管理的细致性上，随着公

司管理精细化和亩产效率提升，相信明年亩均成本会大幅下降，预期的净利

润率会比今年好。 

八、公司上半年农药这块下降比较明显，扣除水果大概只有1.8亿多，

利润在下半年或者明年是否有修复？农药制剂下半年有没有季节因素影响？

增加人员后业务是不是还能扩张？ 

主要是上游整个原药的跌价迅猛，造成下游客户订货积极性下降。另外

是田田圈并表减少，公司逐步把一些资产效率不高的子公司处置，作减法，

也给销量造成一定影响。预计目前阶段上游原药的价格基本到底部，年底销

量也会恢复。另外公司销售旺季是上半年，销售队伍扩充也会带来销量的增

长。 

九、为何今年上半年经营性现金流为负？ 



还是行业特点，公司农药制剂业务每年12月份开始收预付款，一年的大

部分回款也都集中在第四季度，所以前三季度经营现金流一般为负，年底又

会为正。今年上半年蓝莓也增加了3.3亿的经营现金流，已经有很大的改善。

后续蓝莓量产，经营现金流有望在上半年甚至是一季度就为正。 

十、公司大股东最近的减持原因？ 

大股东减持用于偿还年底到期的1.4亿股票质押贷款。这个贷款是政府纾

困资金来支持解决大股东的债务问题。目前，大股东约5亿的债务存量：一部

分是2013年公司向上游延展，收购江苏常隆化工，后因公司战略转型，由大

股东通过股票质押的资金承接。第二，2016年公司员工持股计划，大股东也

做了一些资金担保等支持，为员工承担了一些责任。具体情况可以查阅当时

相关公告。 

十一、果汁目前是什么样的情况？ 

第二条生产线在这个月才刚刚完成调试，正在审批最后的生产许可，公

司现在集中在华南地区市场尝试，7-11等便利店推广，果汁的品牌与营销团

队也正在快速地构建中。 

附件清单 无 

日期 2023年08月24日 

 


