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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（投资者交流会） 

参与单位名称

及人员姓名 

中信证券、民生证券、天风证券、海通证券、浙商证券、申万宏源、

东北证券、国海证券、华安证券、国泰君安、上海银行、上海证券

报、大成基金、华泰柏瑞、民生加银、钧泽基金、云杉常青、博闻

投资、冠达泰泽、中国人保资产、悟空投资、扬子江基金、精至资

产、汇智源林、悟空投资、誉辉资管、蓝焱资本、兰权资本、前海

富镕、同创伟业、绝了基金、小四喜资产 

时间 2024年05月23日 16:00-17:30 

地点 公司8楼会议室 

上市公司接待

人员姓名 

董事长 卢柏强先生 

董事会秘书 莫谋钧先生 

财务总监 袁庆鸿先生 

投资者关系活

动主要内容介

绍 

1、如何看待中国基质蓝莓产业未来的发展趋势？如何展望未

来三年云南基质蓝莓的发展？  

公司布局了蓝莓、澳洲坚果和火龙果，其中蓝莓为公司生鲜消

费领域的战略重点，公司的优势主要是在农业服务领域深耕几十年

积累的技术研发、产业服务能力，公司布局单一特色生鲜消费顺理

成章。关于蓝莓种植，云南拥有得天独厚的自然条件。蓝莓在不同

季节，品质和价格差异较大，所以早春蓝莓非常有优势。在早春如

何大幅提升产业效率效能，让更多人能够吃得上高品质的蓝莓，是



一件非常值得做的事情。受土地政策的影响，适合种植蓝莓的土地

越来越少，基质蓝莓为大棚种植，受自然环境影响较小，且基质蓝

莓的效率效能与地栽蓝莓相比高了好几倍。 

2、在未来三年，关于农药制剂板块发展的情况如何？ 

关于农药制剂领域，中国是个农业大国，在防虫治病领域，病

虫害没有减少，农民依旧需要用药指导与技术服务，农药制剂领域

仍有较大需求和提升空间。在农药制剂领域，公司愿景是打造国内

遥遥领先的单一作物技术服务平台。以单一作物为出发点，实行产

品服务一体化解决方案，这也是公司战略重构的过程，农药制剂业

务公司依旧非常看好。 

3、关于蓝莓板块，利润提升的点可否细化说明？ 

公司坚持打造2-3倍效率效能的新型农业科研体系，成立特色作

物研究院，研究如何将尖端的科学技术应用在现代农业上，目前有

60多个科研课题正在研究突破。公司坚持打造2-3倍效率效能的农业

教育培训体系，通过教育培训新农业人才，减少实践能力与农场建

设不匹配的耗费，让更多年轻大学生快速成长为农场场长，促进农

场新组织建设，这是一个有未来、有生产力的人才培养模式。光筑

集团可以成为真正酷爱农业技术，热爱农业管理的人才成长平台。

从生产力发展角度，通过单一作物产业链规模化发展，才有可能真

正对接科学技术、提升效率效能，推动循序渐进的事业合伙体系，

使技术和管理相融合。 

4、三季度是公司蓝莓产出的空窗期，请问有什么营销举措？

请问在渠道方面公司如何规划？  

今年公司从采摘到冷链，都还有改善的空间，这个产季主要是

准备不算充分，产季计划产量是2万吨，目前已超过2.5万吨。各个

渠道都有布局，目前公司面临的问题是还未达到理想的品牌认可度，



今年目标是“先卖好”，保证新鲜的品质。公司销售团队也从一支

扩大到三支，随着产量的增加，公司将大部分营销团队布局在三四

线城市开拓市场。产后环节仍有改进空间，下一产季公司将在这一

领域进行改善。今年为保证产品质量，公司也提出“争分夺秒功夫”，

在最快时间内完成采摘加工，以最快速度将产品送到消费者手中。 

5、可否总结下蓝莓23/24产季成果，是否符合预期，有没有超

预期的地方？ 

超预期的是作物的生命状态，蓝莓的亩量是超预期的，得益于

公司的种植科研人员；作物具有生物性，产量弹性很大，所以农业

经济空间极大。而做的不达预期的是采摘及产后环节，也就是没卖

好。蓝莓从采摘开始，如何保证最新鲜的产品呈现到消费者面前，

这里有很大机会，公司已经在进行改良，比如首创“带梗采摘”，

更新鲜，更能保证品质，这就是生产力决定生产关系。 

6、蓝莓从投资到收回成本，大概需要几年时间？市场占有率

的目标是多少？ 

中国是消费大国，全球蓝莓的种植者，都很喜欢中国市场。蓝

莓在中国兴起时间较短，再加上冷链物流技术不断提升，相信市场

占有率会不断提升。成本收回时间取决于蓝莓的市场价格。行业也

有周期，真正有意义的是蓝莓的红利周期有多长。公司目前也将大

部分精力放在研究如何构建微利周期内公司的核心竞争力。 

7、在过去一年是蓝莓的爆发期，“没卖好”指的是渠道未打

通，还是整体从采摘到运输的搭建没做好？公司如何做好采摘工的

管理，如何减少采摘损耗？公司在云南拿地的优势是什么？  

“没卖好”主要是整个链路过程中的损耗太大，这也是公司需

要着力要去改进的，公司的优势还是在种植端，在行业内近三十年

的沉淀积累，为公司种植体系打下坚实的基础。采摘工的管控方面，



从今年开始自建采摘队，跟全国各地的劳务公司以及政府部门合作，

再加以流转土地，联农带农共同构建多方共赢的局面，也共同促进

行业进步发展。 

8、2024年盈利预测方面，如何看待？ 

首先作为一个专业的团队，公司有责任、也有能力创造企业价

值，也有充分信心不断创造可持续的价值，行稳致远，搞农业的人

更加看重专业精神。其次是敬畏大自然，公司可改进的是效率效能，

卖得好，减少损耗，这方面还有很大的改进空间。  

9.公司以前是做农药的，我希望诺普信的管理层能够把农药做

好，做中国一流的农药企业，做一流的蓝莓公司，这样可以避免公

司产品跟着季节走，季节跟着价格走。所以希望公司在做好蓝莓的

基础上也做好农药，双龙驱动、互相补充。 

农药还有巨大的空间，公司农药的样板区域，以海南为例，连

续4年平均增长率25%。立足单一作物，做到产品服务一体化，通过

这样的战略创新，打造企业的核心能力。蓝莓作为公司特色生鲜消

费业务的代表，有巨大的生产力提升空间，公司积累了几十年的专

业技术和产业判断能力，还有关于产业如何发展的内在逻辑思考。

过去失败的经验，为下一步发展提供养分。 

10、公司品牌管理如何规划？ 

蓝莓是典型的消费品，特别在未来是有周期的生鲜消费品，品

牌第一位，但是品牌打造需要一定的时间，没卖好何谈品牌。线上

销售潜力很大，产后全链路经营管理还有提升空间，公司很重视营

销，品牌差异化是对消费者尊重的背书。在产季空窗期，公司也会

在种植、前置仓、品牌以及营销队伍建设方面继续规划布局。首先

保障品质，保障产品价值。其次在品牌集中度日益明显的前提下，

品牌建设也顺理成章。另外公司也成立了流程数据中心，对于公司



蓝莓采摘加工数据、可比价格、客户订单数据匹配，全方位的大数

据体系对公司蓝莓营销具有重要引导意义。 

附件清单 无 

日期 2024年05月23日 
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