
农心作物科技股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

 

编号：2023-005 

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） 

参与单位名称 

及人员 

 

光大证券    王礼沫、周家诺 

 

时间 2023 年 10 月 11 日 

地点 公司会议室、腾讯会议 

形式 现场交流、电话会议 

上市公司 

接待人员 

董事、副总经理 、董事会秘书   袁  江 

证券事务代表                  白喜富 

交流内容及 

具体问答记录 

一、公司基本情况简要介绍 

公司前身为陕西上格之路农资商贸有限公司，成立于

2006 年 6月，主营农药制剂产品经销业务，后更名为陕西农

心作物科技有限公司，2019 年 8月整体变更为农心作物科技

股份有限公司，2022 年 8月公司成功于深圳证券交易所主板

上市。 

现阶段公司主营业务为农药制剂产品的研发、生产与销

售，主要产品有杀虫剂、杀菌剂和除草剂。 

二、问答环节 

1、公司与同行业企业的差异性主要体现在哪些方面？ 

公司历来重视新产品、新技术、新工艺的研究及创新化

合物开发等工作，与业内优秀企业相比，公司的差异化主要

体现在以下几点： 

（1）持续专注作物技术研究； 

公司从 2008 年开始，以作物需求为核心，持续关注并监

测多类大宗粮食作物，果树作物及特色经作的全程生育期的

病虫草害及其危害规律及特征，并针对性的开发各类剂型的

农药制剂产品，不仅满足防治靶标与使用场景的需求，也兼

顾用户安全、省工、高效的价值体验。 

（2）持续专注产品高效的配方技术和工艺体系的开发 

公司建立了完善的产品配方技术开发团队和工艺技术开

发团队，根据各类病虫草害靶标的危害特征及防治场景，针

对性地筛选产品的助剂体系和工艺控制参数，满足产品持久

稳定的基础上，实现同类产品更好的防控优势和用户体验。 

（3）持续专注细分领域和特色靶标的创新化合物开发 



公司目前在全国独家产业化的化合物有病毒抑制剂“甾

烯醇”，成花增产调节剂“苯肽胺酸”等。持续开发特色领域

的创新化合物，将会是公司在今后竞争持续加剧的趋势下，

更大程度获取市场份额并提升经营质量的关键。未来，公司

还将在杀菌剂、杀虫剂等领域布局全新的创制化合物，更好

的满足作物需求，提升用户体验。 

（4）对外合作能力持续提升，并保持开放态度 

公司长期和日本曹达、德国拜耳等跨国企业以及重点高

等院校保持密切合作，借力跨国企业的优势和独有化产品资

源，实现在国内的快速发展，整合高校的独有技术持续赋能

产品优势。未来，随着更多全新化合物和特色技术的接入，

公司的行业影响力还将持续提升。 

（5）持续构建专业化的营销推广团队 

公司不仅在投入资源高效打磨产品，在产品的推广服务

团队建设中也在持续投入资源，BC一体化+市场部+农艺部团

队的体系化构建，让产品在销售落地中有了专业能力的加持，

在把每一瓶产品卖给用户之前，公司会让产品应用技术和价

值得到完整的交付，让农户放心、安心，让作物持续健康生

长、保障丰收。 

2、公司在制剂领域形成了哪些竞争优势？ 

公司深耕制剂行业多年，对制剂行业有一定的认识和积

累，相比之下，我们的优势主要体现在以下方面： 

（1）专注于市场调查和作物病虫草害研究 

在市场调查和研究方面，坚持以客户需求为导向，针对

性地设计产品。近年来随着消费者及种植户安全环保意识的

增强及监管要求的不断提高，市场对于高效、低毒、环保新

品种农药的需求不断增加，气候因素所带来病虫害种类的变

化也会使消费者对防治用药产生新的需求。作为研发活动开

展的第一步，公司安排专门人员负责深入田间地头了解农户

的最新用药需求，并结合当地农作物种植情况预测病虫害的

发展趋势，针对性提前研发布局相关产品。 

（2）专注于搭建完善的技术及产品研发体系 

在技术及产品研发方面，我们深耕制剂行业，积累了大

量的作物靶标基础数据和素材，深刻理解终端用户的各类防

治需求及期望价值，同时也逐步在创新化合物领域的开发方

向积累了大量的丰富的实践经验。 

公司围绕农药制剂研发与生产的各个核心环节形成了一

系列技术创新成果，根据公司 2023 年半年度报告，公司及子

公司已拥有 290 项农药登记证件、206 项发明专利。 

（3）专注于产品质量控制管理 

在产品质量控制方面，坚持以完善的品控体系确保提供

给用户保质保量的产品。农药的产品质量对农作物的病虫害

防治具有关键的作用，产品质量可靠性与稳定性直接影响农

作物的健康生长，进而影响当年农户的收入。此外，国家对



农药制剂产品品质亦采取强监管态势。在不断提升工艺技术

水平之余，公司建立了严格而完善的 QA/QC 检验体系，从原

材料、半成品到最终成品的每一个关键环节均实现全程检验

控制，同时辅以气相色谱、高效液相色谱、原子吸收分光光

度计等一系列先进检测仪器提升检测精度，确保了公司所供

应的产品优质可靠，所生产的产品品质受到市场的广泛认可。 

（4）专注于完善的销售网络建设 

在销售网络布局方面，坚持以良好的产品品质与成熟稳

定的经销网络打造品牌优势，实现互利共赢。农药制剂行业

的终端客户具有地域分布广阔、需求分散、技术指导要求高

等特点，产品主要通过经销商进行销售。公司多年来高度重

视经销渠道的建设与维护，产品经销网络横向覆盖除港澳台

之外的 31个省、自治区、直辖市，纵向覆盖省、市、区、县

乃至乡镇等各级经销商。公司的产品以品质优良、质量稳定

等优点在广大农户中树立了良好的品牌形象，并通过与经销

商的深度合作为农户提供最新的产品及全面的用药技术指

导，进而实现与经销商、农户三方之间的互利共赢。公司成

熟稳定的经销网络和良好的品牌优势是公司持续发展的巨大

推动力，是公司核心竞争力的重要体现。 

（5）专注于单一品牌建设 

在品牌价值建设方面，坚持专注打造“上格”品牌高品

质形象，为全系列产品带来良好协同效应。成立十余年来，

公司坚持使用“上格”单一品牌进行产品推广销售，通过高

质量的产品、深入田间地头的技术服务，在广大农户中打造

出良好的品牌形象，提高“上格”品牌的市场影响力。每年

公司均会根据市场需求持续研发并推出新的农药制剂产品，

借助“上格”的良好品牌效应，公司杀虫剂、杀菌剂、除草

剂等多品类的新产品得以快速推向市场。 

（6）专注于打造一体化的专业服务能力 

今天的行业竞争环境下，和用户、作物产生持续、有效

的链接和粘性，对提高企业的运营效率而言至关重要。公司

持续打造 BC 一体化销售+市场+农艺的专业化销售和服务团

队，旨在通过高效率完成产品交付后，快速与用户形成链接，

产生互动，增强客户粘性，助力公司持续发展。 

（7）专注于建立完善的供应链体系 

近年来行业变化及监管态势趋严，加速了行业的大洗牌，

完善的供应和物流体系对农药制剂企业的良好发展具有至关

重要的作用。公司持续强化供应链同盟的建立，与上游供应

商保持密切的互利关系，获得持续的供应优势，赋能业务持

续稳健成长。 

未来公司也将重点聚焦于新产品、新技术、新工艺的研

发工作，从产品较高的技术水准、较优的质量控制、良好的

市场口碑、完善的服务网络及强有力的品牌竞争力等各方面

进一步提高公司的核心竞争力。 



3、请公司介绍一下在建的原药项目，公司向上游拓展的

原因是什么？ 

现阶段农药行业有关监管政策的落地实施，对农药原药

及制剂的生产经营，新品种、新剂型、专用中间体及助剂的

开发生产、病虫草害防治及规范用药等方面作出了规定和要

求，对农药原药及制剂行业的集约化经营，绿色、安全、高

效、经济的农药新品种、新技术的研发以及业内企业跨地区

整合，实现原药、制剂生产上下游一体化经营具有积极的推

动作用。 

公司顺应行业发展的大趋势，基于公司战略规划和发展

预期，也开始向行业上游原药市场探索和延伸，目前公司在

建设阶段的原药项目为设计产能 3000 吨/年的绿色农药及中

间体研发基地项目，该项目是由我们的控股公司陕西一简一

至生物工程有限公司负责建设和生产运营，截至 2023 年 6月

30 日该项目进度为 73.8%。 

4、公司 Q2 业绩环比增长明显，请问主要驱动因素是？ 

公司 Q2 业绩环比增长明显，主要原因为公司销售的季

节性因素。 

公司的业绩主要来源于农药制剂的销售部分。农药制剂

的销售与农业生产及作物生长周期密不可分，农业生产及作

物生长周期具有明显的季节性，所以农药制剂销售也具有显

著的季节性。我国农药使用的高峰期集中在每年的春夏两个

季节，其中南方部分地区用药高峰时间相对北方时间较长一

些，季节性因素导致一般公司二季度的营业收入高于一季度

的营业收入。 

5、公司如何看待当前原药市场价格及未来走势？公司

如何管理原药采购工作？ 

原药转移产能逐步释放，加之受国外去库存及需求不足

影响，未来大部分品种价格仍取决于供求关系，预计会在一

定的价格区间内小幅震荡。 

随着冬储备货开始，公司会根据生产计划安排和销售节

奏，结合原药价格趋势，针对不同原药品类采取相应的采购

策略，加强内外部协同，确保原药采购工作满足生产计划和

销售需求，同时兼顾成本风险控制。 

6、公司目前的出口布局情况及未来海外业务展望？ 

公司海外业务主要目标区域为东南亚地区、中亚地区、

西亚地区和非洲地区。通过多年的拓展和积累，目前公司在

巴基斯坦形成了相对稳定的客户基础，并取得了少量的产品

销售收入，未来公司也将积极向海外其他市场扩展。 

关于本次活动

是否涉及应披

露重大信息的

说明 

否。 

活动过程中所 无。 



使用的演示文

稿、提供的文

档等附件（如

有，可作为附

件） 

 


