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中农立华生物科技股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

编号：2021-02 

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         □网络会议  

□一对一沟通        □其他         

参与单位名称 

及人员姓名 

上海北信瑞丰资产管理公司 吴礼庆、方正证券股份有限公司 

赵大晖、众妙之门（北京）资本管理有限公司 林红霞、兵工

财务有限责任公司 徐春雨、深圳市京信国投基金管理有限责

任公司 张成、申万宏源证券有限公司北京劲松九区证券营业

部 高峰、东北证券股份有限公司中关村分公司 张静茹 

时间 2021 年 12 月 9 日 15:00—17:00 

地点 公司会议室（现场会议） 

上市公司 

接待人员姓名 

公司董事长、总经理苏毅先生 

公司董事、副总经理、营运部经理康凯先生 

公司证券事务代表常青女士 

投资者关系活动

主要内容介绍 

1：康总介绍公司情况 

中农立华： 

1）2009 年成立，2017 年上市，主营农药流通和植保服务，

通过整合资源，形成综合性服务平台，目前总股本 1.92 亿股，

控股股东是中国农业生产资料集团公司； 



2）四大优势奠定龙头地位，助力公司加速成长：品牌优

势、渠道优势、信息优势、资源优势； 

3）中农集团下属唯一农药流通平台：国内农药流通龙头，

最大综合服务商； 

4）2020 年，公司营收 66.4 亿元，同比增长 53%，利润

总额 2.07 亿元，同比增长 33.3%，截止 2021 年三季度，公司

营收 74.7 亿元，同比增长 44%，利润总额 2.15 亿元，同比增

长 27.1%，2009 到 2020 年 CAGR17.85%, 2009-2020 年

CAGR21.86%； 

5）公司深耕农资供应链+植保服务赋能，形成完整农药

供应链业务闭环； 

6）供应链服务：1.国内唯一的原药价格指数服务，公司

拥有国内首家的原药价格指数分析平台“中农立华原药”，已成

为市场行情风向标；2.行业领先的分装加工配套服务，天津立

华开展此业务，生产能力 9000 吨/年，力争成为该领域的富士

康；3.在国内农药原药和制剂流通领域，公司销售规模位居第

一。农药业务是公司最大业务。公司的原药业务从传统贸易向

平台服务转型，为合作伙伴创造实在价值；4.公司国际农药销

售业务遍布全球，B2B，B2C 两种模式服务客户，打造高效的

全球农化供应链； 

7) 植保服务，公司提供植保机械+作物健康解决方案，全

方位提升种植链效率；农药与植保机械、植保技术是植保服务

体系的三大支柱，公司植保服务主要由作物健康事业部运行，

公司植保服务团队扮演农民医生的角色，联合旗下分/子公司

与合作伙伴，向客户提供全方位的作物健康解决方案。2014

年合资成立中农丰茂植保机械有限公司，提供药械一体化服务

方案； 

8）未来发展战略：成为农化流通服务领域优秀的国家队。

农药供应链业务：1、从传统贸易向平台服务转型；2、做大做

强国际业务出口平台；作物健康服务：1、通过立华优品，深

挖大单品；2、借鉴中化 MAP，建设立华为农社，通过本地化

提供高效服务；3、培育新业务：1）立华品牌高端农产品；2）

积极关注并择机探索种业板块； 

9）坚持轻资产运营，注重机制和团队建设，以降低成本，

盘活现金流；建立和完善管理机制，重视团队建设，成立立华

学院，对中高层给予股权激励，打造先进的企业文化。 

2、苏总展望补充 

公司定位清晰，六大板块业务有序开展。公司重视打造优

秀团队，引进人才，以好的机制留住人才。公司通过对行业分

析，做好五年倍增战略规划，通过分析公司的六大业务板块，



公司有信心完成任务。 

联销板块基于管理优势、服务优势可以为跨国企业提供优

质服务，大大降低跨国企业在国内运营成本，公司销售份额在

全国占比 30%以上。 

在作物健康板块，通过建设团队，在重点县服务农民，服

务效率更高，运营成本降低，利润也高。公司也借鉴了中化

MAP 模式。未来重点打造立华为农社，提升市场份额，打造

服务品牌，利润、销售规模增长会比较快。 

国际业务过去以贸易为主，未来加大本地化销售可以提高

毛利率。公司已经在国外进行大力度农药登记，未来几年登记

证会陆续下来，可以大力销售自主品牌产品。现在主要是 B2B,

未来重点做 B2C。对渠道客户加强沟通合作，挖掘新的合作

点，对拓展业务有很大帮助。 

原药板块过去以贸易方式为主，公司会选择优秀的合作对

象。公司通过调查客户需求，以规模谈价格，把无序流通变有

序，降低采购成本。保障下游渠道客户需求，为客户提供一站

式服务，形成联盟，共享供应链优势。中间体方面，公司会选

择有技术含量的与科研机构加大合作。公司也在组建团队，拓

展中间体业务，特别是有垄断性和规模性的中间体。 

天津工厂产品安全性、稳定性好，质量管理好，服务好（按

时交货），得到跨国企业认可，知名度很高。外商对制度建设、

管理流程看得比较重，特别重视安全性。公司自成立以来没有

出过一起安全事故，业内少有。公司的合作伙伴基本属于战略

合作关系，合作非常牢固。未来公司也在加大产能建设，寻找

新的生产基地。 

植保机械过去以政府采购为主，现在由于集约化向小型化

发展，这方面近年来略有下滑。但公司在研发小型化的机械，

开发新的产品。 

种业方面，种子是农业的“芯片”，在确保粮食安全的大基

调下，我国种业产业有望得到更快发展，公司也会积极关注种

业板块的机会，考虑择机进入。 

3.互动 QA 

1）目前化工业务有哪些提升竞争力、扩大市场份额的计

划？ 

苏总答：公司的原药价格指数权威，对下游客户、跨国企

业等有重要参考价值，知名度高。公司的国家队形象较好，得

到客户认可，客户资源丰富。公司以客户为中心，以市场为导

向，与客户形成需求端联盟，形成规模需求，规模优势就会体

现出来。公司加强与研发机构的合作，有些原药成本还是可以



降低的，公司就选择相应机构合作，提升行业竞争力。 

2）请问公司如何做大作物健康业务，具体有哪些措施？ 

苏总答：对作物健康业务团队建设非常重要。加强服务网

络建设，公司成立了立华为农社，提高服务能力，品牌和效率，

业务就会加速发展。 

3）请问公司未来 3-5 年的规划是什么？  

苏总答：公司制定了五年发展战略。各板块负责人对推进

战略发展很有信心。 

4) 公司在农产品供应链方面有什么规划？  

苏总答：公司在积极思考、积极调研、积极谋划，通过在

基层打造好网络后，逐步介入。 

附件清单（如有） 无 

日期 2021 年 12 月 9 日 

 


