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证券代码：301035                                    证券简称：润丰股份 

 

山东潍坊润丰化工股份有限公司 

投资者关系活动记录表 
 

 编号：2021-001 

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  线上会议  

参与单位名称

及人员姓名 

中泰证券(上海)资产管理有限公司 张君；诺安基金管理有限公司 赵森； 

东方证券股份有限公司 万里扬；华宝基金管理有限公司 张金涛； 

青骊投资管理（上海）有限公司 李跃；中信证券股份有限公司 孙臣兴; 

中国人保资产管理有限公司 蔡春根；东北证券股份有限公司 陈俊杰； 

天风证券股份有限公司 唐婕；国泰基金管理有限公司 钱晓杰； 

仁桥(北京)资产管理有限公司 夏俊杰；中信资本控股有限公司 杨大志； 

上海拾贝能信私募基金管理合伙企业(有限合伙) 郑晖。 

时间 2021年 8月 25 日下午 15:00-17:00。 

地点 线上会议（腾讯视频） 

上市公司接待

人员姓名 

董事长：王文才 

财务总监兼董事会秘书：邢秉鹏 

证券事务代表：胡东菊 

投资者关系活

动主要内容介

绍 

 

会议主要交流内容： 

公司董事长王文才先生欢迎各位参加本次线上交流会； 

董事长王文才先生介绍了公司基本情况，并对公司 2021 年上半年经营情

况进行了解读和分析。 
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一、上半年经营情况介绍 

润丰股份作为一家中国本土诞生的跨国作物保护公司，公司正积极推进以

实现“全球中国造到中国品牌全球化”。目前正在实施的中期战略规划

（2020-2024）是基于“坚持做难而正确的事，迈向产业价值链高地， 打造完

整产业链”为指引而制定的。基于此中期战略规划，公司将持续聚焦于研发创

新支撑的先进制造以及进一步完善全球营销网络。在此重点就公司上半年在这

两方面的工作进展进行总结。 

 

（一）、研发创新支撑的先进制造方面 

（1）团队构建：积极通过国内校招、社招等各种方式，技术线新增加 41

人，其中博士 1人，硕士 28人。与此同时，基于多年国际市场开拓积累的人

脉和国际视野，积极从全球整合各专业细分领域的顶尖专家资源，进一步优化

和完善研发流程，目前已初步构建了具有国际一流水平的国际化技术团队和科

学、严谨、高效的工作流程，为公司规划中项目的成功实施和稳定运行提供了

坚实的保障。 

 

（2）项目实施进展：在原药制造方面，公司基于自动化、连续化、绿色

化进行重要活性组分制造的工艺工程技术开发和优化，追求精细化工精细化和

化工化。目前一个原药产品系国内首创的全流程连续化绿色工艺正在调试和试

运行中；一个原药产品全流程连续化项目的基础工艺包已经完成，正在进行详

细工程设计，2022 年具备实施条件；一个原药产品全流程连续化项目正在进

行关键设备开发，预计 2022 年下半年完成开发，2023 年具备实施条件。 

 

伴随中期战略规划中的项目逐个成功实施和稳定运行，将进一步强化润丰

股份的完整产业链并有力地支撑公司全球市场的拓展。 

 

（二）、进一步完善全球营销网络方面 

（1）团队构建：积极通过国内校招、社招等各种方式，市场团队新增加

20 位国内成员，登记团队新增加 35 位国内成员，其中硕士 29 人。市场团队
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新增加外籍国家经理 7人和外籍登记经理 8人，国际化团队的搭建和管理已成

体系并已驾轻就熟。 

 

（2）市场拓展：上半年市场线国内团队成员在国外疫情持续蔓延的背景

下，逆行远征，在做好已有目标国市场的业务深耕的同时，持续开展新市场的

拓展，加速完善全球营销网络的构建。上半年新完成了埃塞俄比亚、苏丹、坦

桑尼亚、津巴布韦、赞比亚、喀麦隆、乌干达、突尼斯、埃及、土耳其、塞尔

维亚、多米尼加、牙买加等市场的深度调研；新成立或正在成立土耳其、塞尔

维亚、多米尼加、突尼斯、秘鲁、埃塞俄比亚等全资或合资子公司或办事处；

在喀麦隆、乌干达、埃塞俄比亚、塞尔维亚自建当地团队正在积极准备润丰股

份自有品牌在当地的销售。 

 

（3）全球登记：上半年大幅度增加了全球登记投入，全球登记费支出同

比增加约 2500 万。新启动在土耳其、塞尔维亚、孟加拉国、科特迪瓦、坦桑

尼亚、津巴布韦、突尼斯、苏丹等目标国的登记全面推进。截止到 2021 年 7

月底，今年共新获得 167 项海外登记，其中巴西新增 22项登记，阿根廷新增

2项登记，墨西哥新增 14 项登记，欧盟新增原药等同登记 14项。更令人欣喜

的是，经过五年多的漫漫历程，今年首次在较高登记门槛的俄罗斯获得登记 1

项，印度获得登记 3项，后续该两国将进入更多产品获证期。 

 

公司正按照中期战略规划全面有序地加速推进全球营销网络的构建。 

 

公司上半年运营整体良好，各项工作按照公司中期战略规划和年度工作计

划有序推进，上半年实现销售收入 40.14 亿元，同比增加 12.03%，实现归母

净利润 2.75亿元，同比增长 1.87%。 

 

二、问答 

1、请问国内草甘膦、草铵膦等原药和制剂的快速涨价，是否可以快速传

导到其他国家？ 
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    答：对于国内市场原药或制剂的快速涨价，对于每个国家的价格传导速度

是不同的，比如巴西和美国，因为当地供应商前期低成本库存较少，他们市场

端的价格传导就会比较快。比如加纳，因为当地前期库存较大，草甘膦在加纳

的价格其实没有什么太大的变化，目前加纳当地市场价格反而低于国内出现价

格倒挂。作物保护行业的制造端到市场端的价格传导，一般情况下的话，国内

外的价格传导需要 3个月左右。比如草甘膦，2月份价格开始上涨，4、5月份

上涨更快，其实 6月份下旬才真正传导到巴西市场。  

 

2、请问公司 2021年上半年产品毛利率略有下降的原因？ 

答：（1）海运费飙涨：公司的正常生产模式是“以销定产，适度库存”。

从销售订单签订到交付执行需一定周期，因为海运集装箱短缺导致订单流转周

期拉长，从 45 天延长至 60 天，且海运费实时成本较订单签订时的核算成本大

幅上升，从而导致不少订单实际利润下滑；  

（2）上半年中国农化品市场尤其是大吨位的品种如草甘膦、草铵膦等采

购成本上涨过快，而市场端价格的传导滞后，导致占公司销售比重较大的大吨

位品种利润率稍有下滑。 

 

3、请问公司如何应对海运费的暴涨？ 

答：面对从业以来从未曾遭遇过的如此国际航运乱象及大吨位品种价格波

动大的局面，运营团队快速响应，积极采取各种措施应对，诸如：多渠道订舱

扩大备用舱位保障货物及时出运；对于新签销售订单调整 CIF为 FOB 或附加海

运费复议条款；对于远交期订单附加市场波动较大时的价格复议条款；对大吨

位品种适当提高安全库存，做好购销拉通，快速联动等。运营团队充分发挥了

“轻架构，快速响应”的优势，有效的降低并控制了经营风险。 

 

4、请问公司与其他跨国公司相比，在登记方面有哪些独特的优势？ 

答：全球登记能力是公司独特的竞争优势。我司是率先开展自主登记的国

内企业，抢占了市场先机。具体的优势主要有：能为每个国家完整而丰富的产

品组合登记进行高效快速的决策；对于各个目标国产品登记计划的全流程推进
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采取我司独特的类似销售订单的处理流程，确保有时限的受控的高品质快速交

付；具有中西合璧的国际化登记团队和登记流程流水线作业似的明确专业分工

的登记团队中的各细分岗位；登记团队成员数量也在持续快速的扩充中，计划

到 2024 年，我司登记团队人员数量达到 200人。 

截至 2021 年 6月 30日，公司拥有境外农药产品登记证 3000多项，大量

登记申请正在进程中，更多国家的登记计划也在开展和计划中。 

 

5、请简单介绍公司传统出口模式与境外自主登记模式相结合的经营模

式？ 

答：针对国内外经济和市场环境的变化带来的挑战，公司快速响应，积极

应对，自 2008 年下半年开始探究、谋划公司销售模式和发展路线的优化升级，

逐步形成了以“团队+平台+创新”为基础要素，将作物保护品的传统出口模式

与境外自主登记模式相结合，以“快速市场进入平台”为特点的全球营销网

络。 

传统出口模式：出口商作为传统的制造商，供应商，不参与目标市场当地

竞争。其最为显著的特点，出口商作为进口商比价采购的供应商之一，价格竞

争激烈，出口商对于进口商的话语权和掌控力差，出口商的业务持续稳定性较

差出口商对客户的话语权和掌控力差，业务受供求关系周期性影响起伏较大。 

境外自主登记模式：公司在各目标市场根据市场需求情况进行自主登记并

取得登记证，虽然于境外直接进行农药产品登记投入较大，进入门槛较高，且

产生效益周期较长（一般 3年以上），但在该模式下，公司进行产品销售时处

于相对主动地位，更有利于市场开拓，且对市场具有一定的掌控力，利润水平

较高，因而对于公司提升品牌影响力，提高盈利能力具有重要作用。 

公司的上述两种模式可以相互促进，互为补充。传统出口模式为境外自主

登记模式下的产品销售提供了坚实的客户基础，而丰富的农药产品自主登记不

仅大大提高了公司品牌知名度，也能以更丰富的产品更好地满足客户需求，从

而更有利于公司农药产品传统出口业务的开拓。 

 

6、请问公司与 To C 经销商的合作，会不会与 To B客户形成一个很明显
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的竞争格局？ 

    答：公司在各目标市场进行“快速市场进入平台”的构建，核心是在各目

标国获得丰富而完善产品组合的登记以及坚持平台开放的理念。平台开放的理

念使得公司既能基于该目标国平台自建当地团队开展自有品牌的 To C业务，

也会采取灵活的方式将该平台开放给其他优秀的市场合作伙伴开展To B业务。

基于此开放的平台通过公司自建团队及诸多市场合作伙伴来多渠道快速扩大

市场份额。 

此外，也提醒各位投资者可以阅读公司的定期报告，如果各位查阅本次半

年报中第三节管理层讨论与分析的内容，能够更为知晓公司的愿景，公司的战

略规划，公司的特点与核心优势，以及公司的重要工作内容的阶段性进展。同

时各位投资者也可以登录我司官网(www.rainbowagro.com)中的新闻版块也能

了解公司的最新动态，我们力求通过各种方式给各位投资者以及时，完整，准

确，公开的信息披露。 

附件清单（如

有） 

无 

日期 2021年 8月 26 日 

http://www.rainbowagro.com/

