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全国中小公司股份转让系统有限责任公司： 

贵公司于 2016 年 8 月 22 日提出了穆力赛（上海）新材料科技股份有限公司（以

下简称“穆力赛”或“拟挂牌公司”或“公司”）股票在全国中小公司股份转让系统

挂牌申请文件的第二次反馈意见（以下简称“反馈意见（二）”），穆力赛作为信息

披露第一责任人，国海证券股份有限公司（以下简称“国海证券”或“主办券商”）作为主

办券商，已组织中兴财光华会计师事务所（特殊普通合伙）（以下简称“会计师”）

与北京市中银（上海）律师事务所（以下简称“律师”）共同就反馈意见中所提问题

进行了全面核查，并逐条落实后进行了书面说明，涉及需要相关中介机构核查及发表

意见的部分，已由各中介机构分别出具了核查意见，涉及对《穆力赛（上海）新材料

科技股份有限公司公开转让说明书》（以下简称“《公开转让说明书》”）进行修改

或补充披露的部分，已按照《反馈意见（二）》要求进行了相应修改和补充，并已在

《公开转让说明书》中以楷体加粗列示。 

如无特别说明，本回复报告中的简称或名词释义与《公开转让说明书》中的相同。

本反馈意见回复财务数据保留两位小数，若出现总数和各分项数值之和尾数不符的情

况，均为四舍五入原因造成。 

本回复报告中的字体代表以下含义： 

黑体（不加粗）： 反馈意见所列问题 
宋体（不加粗）： 对反馈意见所列问题的回复 
楷体（加粗）： 对公开转让说明书等申报文件的修改或补充披露部分 

现将《反馈意见》的落实情况逐条报告如下： 
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    一、关于持续经营能力。请公司结合实际经营情况、市场开发能力、市场前景、

公司核心竞争优势、上下游资源优势及稳定性、资金筹资能力、期后签订合同、期后

收入及利润实现情况等，评估公司在可预见的未来的持续经营能力。请主办券商及会

计师补充核查。 

【公司回复】： 

1、公司实际经营情况 

公司在报告期内的主营业务收入分别为 454.03 万元、3443.75 万元、750.37 万元；

净利润分别为-106.38 万元、180.26 万元、-119.83 万元。从上述数据可以看出，公司

在报告期内的主营业务收入保持了较快的增长，2015 年度实现盈利。2016 年 1-3 月

份亏损主要是由于上半年属于建材行业的淡季，公司的成本、费用相对固定，因此导

致亏损。 

从公司的销售区域来看，公司在 2014 年末的销售区域涵盖 12 个省级区域，2015

年末达到 22 个，基本涵盖了全部省、自治区、直辖市，公司客户在全国的覆盖率快速

提升；公司的客户数量从 2014 年的 34 个发展到 2015 年的 150 个，公司销售团队从

2014 年的 4 人发展到目前的 6 人。因此，从公司的实际经营情况来看，公司的 OSB

业务保持了持续快速发展。 

2、公司的市场开发能力 

OSB 板材在中国尚处于发展初期，国内尚没有专门专注于 OSB 板材市场开发的

成熟团队，穆力赛发起人股东率先发掘出 OSB 在中国的市场机遇，并从 2014 年开始

在国内进口 OSB 板材的销售，培养起了针对 OSB 市场开发的专门团队，因此穆力赛

的市场开发团队在国内具有较强的市场竞争力，针对 OSB 的市场开发能力较强。 

3、OSB 的市场前景 

OSB 板材是目前世界范围内发展最迅速的人造板品类，在北美洲、欧洲等发达国

家已广泛应用于建筑、装饰、包装、家具等领域，是胶合板、细木工板的升级换代产

品。同时，因为 OSB 板材所使用的 MDI 胶和生产工艺不含甲醛（木材本身都含有微

量甲醛，可以忽略不计），所以可以与天然木材的环保性能相媲美。OSB 板材由于其

特殊的内在结构，还具有抗压、耐腐蚀及握钉力强等良好的物理性能，在个别领域具
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有不可替代性。目前我国 OSB 板材在建筑装饰等领域使用占比远远小于日本以及欧美

国家，未来市场前景比较广泛。 

4、公司核心竞争优势 

公司的核心竞争优势主要有以下几个方面：（1）经验丰富的销售团队：公司销售

团队的主要成员均在建材行业拥有多年从业经验，并且是国内较早专注于 OSB 营销的

团队，具有明显的营销专业优势；（2）客户网络优势：公司在发展初期即注重于建立

覆盖全国的客户网络，经过两年多的发展，公司已经在全国范围内挑选了 200 余家客

户，基本覆盖了全国主要省级区域，广泛的客户网络保证了公司能够持续开展 OSB 业

务。 

5、上下游资源优势及稳定性 

公司的上游是 OSB 板材生产商，公司目前以进口优质 OSB 板材的销售为主要业

务，目前的供应商为克诺斯邦的罗马尼亚工厂，该工厂是世界排名前列的 OSB 生产公

司，产品质量优异，供货能力雄厚。目前考虑到成本问题，公司尚未与其他海外供应

商建立业务关系。目前，公司与克诺斯邦的合作关系稳定，克诺斯邦也非常重视中国

市场，期望通过与穆力赛的合作拓展中国市场，同时公司在美洲、欧洲其他地方建立

了采购信息，开展了供应商储备工作，为日后扩大业务规模、丰富产品品类提前做了

准备。 

公司的下游主要是全国各地的人造板材经销商，公司最近两年在全国开拓市场，

取得了较好的成效，建立了稳定的客户资源，公司制定了客户维护管理制度，销售人

员会定期对客户进行回访，了解客户需求和市场情况，公司客户的稳定性较好。 

各区域客户数量统计表 

单位：家 

区域 2014 年 2015 年 2016 年第 1 季度 
山东 5 18 4 
四川 1 4 2 
浙江 12 34 12 
江苏 2 15 4 
重庆 1 3 1 
陕西  8 1 
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湖北 3 13 8 
广东 1 6 2 
上海 5 10 3 
天津  2 2 
湖南  3 2 
河南  7 5 
福建 1 4 2 
北京 1 2  
山西 1 6  
云南  3 1 
安徽  6 1 
河北  1 1 
江西  2  
黑龙江  1  
辽宁  1 1 
宁夏  1 1 
新疆 1   
广西   1 
合计 34 150 54 

从上表可以看出，公司的客户数量在报告期内出现了较快速的增长，下游业务稳

定，具有可持续经营能力。 

6、资金筹资能力 

公司的 OSB 销售业务，采取的是先收款后发货的方式，经营性资金压力较小，但

是为了拓展业务规模、丰富产品品类等，后续可能需要一定的资金投入。对于后续发

展所需要的资金，公司考虑从以下几个方面筹集：（1）银行贷款：目前公司正在积极

的与上海地区各银行沟通，以便需要资金时可以通过银行贷款解决；（2）股东增资：

公司股东大力支持公司的发展，并且会根据公司的发展情况，适时通过增资的形式补

充公司经营发展所需要的资金；（3）定向发行：如果公司可以在新三板挂牌，公司也

考虑在挂牌后通过定向发行或者其他法律法规允许的形式进行融资。 

7、期后经营情况 

2016 年 4-6 月，公司仍然主要以进口 OSB 的销售为主，并且主要是向克诺斯邦

罗马尼亚工厂采购，其他新增产品（中纤板）的采购尚在沟通之中。销售客户主要以
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报告期内的已有客户为主，新增加的部分客户， 主要为个体工商户。2016 年 4-6 月

新增客户销售情况如下： 

销售额（元） 
排名 区域 客户名称 

4 月 5 月 6 月 

1 浙江 平阳县顺捷木材加工厂 98,360.00 

2 内蒙古 呼和浩特小朱木业经营部 78,989.00  

3 福建 福州凯豪装饰材料有限公司 72,776.00  

4 浙江 浙江新天装饰工程有限公司   60,180.00

5 浙江 湖州八都木制品有限公司   50,784.00

6 浙江 湖州西湖板材专卖店 50,380.00 

7 湖南 长沙森力专卖店   5,472.00 

8 内蒙古 包头兔宝宝经营部  5,160.00 

9 山东 山东永乐板材经营部   5,160.00 

10 江苏 徐州莫干山家装饰材专卖店 20,488.00  

公司与下游客户的业务活动，主要通过订单的形式进行，因此与新增客户并没有

签订书面合同。2016 年 4-6 月，公司合计实现营业收入 646.86 万元，净利润-108.63

万元，主要是由于每年上半年属于建材销售淡季造成的。公司的业务发展规划是以进

口 OSB 产品为切入点，建立全国性的营销网络，并逐步丰富产品品类，延伸产业链，

以“百库千店”为依托，将自身打造成家居建材综合服务商。随着公司全国性营销网

络的逐渐完善，产品品种不断丰富，业务模式的日渐成熟，公司的持续经营能力和盈

利能力将会不断增强。 

    8、补充披露 

公司已在《公开转让说明书》中“第四节 公司财务会计信息”之“三、报告期内主要

财务指标”中进行了补充披露，并做相应修订，具体如下： 

  “（五）可持续经营能力分析 

1、公司实际经营情况 

公司在报告期内的主营业务收入分别为 454.03 万元、3443.75 万元、750.37 万元；

净利润分别为-106.38 万元、180.26 万元、-119.83 万元。从上述数据可以看出，公司
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在报告期内的主营业务收入保持了较快的增长，2015 年度实现盈利。2016 年 1-3 月

份亏损主要是由于上半年属于建材行业的淡季，公司的成本、费用相对固定，因此导

致亏损。 

从公司的销售区域来看，公司在 2014 年末的销售区域涵盖 12 个省级区域，2015

年末达到 22 个，基本涵盖了全部省、自治区、直辖市，公司客户在全国的覆盖率快速

提升；公司的客户数量从 2014 年的 34 个发展到 2015 年的 150 个，公司销售团队从

2014 年的 4 人发展到目前的 6 人。因此，从公司的实际经营情况来看，公司的 OSB

业务保持了持续快速发展。 

2、公司的市场开发能力 

OSB 板材在中国尚处于发展初期，国内尚没有专门专注于 OSB 板材市场开发的

成熟团队，穆力赛发起人股东率先发掘出 OSB 在中国的市场机遇，并从 2014 年开始

在国内进口 OSB 板材的销售，培养起了针对 OSB 市场开发的专门团队，因此穆力赛

的市场开发团队在国内具有较强的市场竞争力，针对 OSB 的市场开发能力较强。 

3、OSB 的市场前景 

OSB 板材是目前世界范围内发展最迅速的人造板品类，在北美洲、欧洲等发达国

家已广泛应用于建筑、装饰、包装、家具等领域，是胶合板、细木工板的升级换代产

品。同时，因为 OSB 板材所使用的 MDI 胶和生产工艺不含甲醛（木材本身都含有微

量甲醛，可以忽略不计），所以可以与天然木材的环保性能相媲美。OSB 板材由于其

特殊的内在结构，还具有抗压、耐腐蚀及握钉力强等良好的物理性能，在个别领域具

有不可替代性。目前我国 OSB 板材在建筑装饰等领域使用占比远远小于日本以及欧美

国家，未来市场前景比较广泛。 

4、公司核心竞争优势 

公司的核心竞争优势主要有以下几个方面：（1）经验丰富的销售团队：公司销售

团队的主要成员均在建材行业拥有多年从业经验，并且是国内较早专注于 OSB 营销的

团队，具有明显的营销专业优势；（2）客户网络优势：公司在发展初期即注重于建立

覆盖全国的客户网络，经过两年多的发展，公司已经在全国范围内挑选了 200 余家客

户，基本覆盖了全国主要省级区域，广泛的客户网络保证了公司能够持续开展 OSB 业
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务。 

5、上下游资源优势及稳定性 

公司的上游是 OSB 板材生产商，公司目前以进口优质 OSB 板材的销售为主要业

务，目前的供应商为克诺斯邦的罗马尼亚工厂，该工厂是世界排名前列的 OSB 生产公

司，产品质量优异，供货能力雄厚。目前考虑到成本问题，公司尚未与其他海外供应

商建立业务关系。目前，公司与克诺斯邦的合作关系稳定，克诺斯邦也非常重视中国

市场，期望通过与穆力赛的合作拓展中国市场，同时公司在美洲、欧洲其他地方建立

了采购信息，开展了供应商储备工作，为日后扩大业务规模、丰富产品品类提前做了

准备。 

公司的下游主要是全国各地的人造板材经销商，公司最近两年在全国开拓市场，

取得了较好的成效，建立了稳定的客户资源，公司制定了客户维护管理制度，销售人

员会定期对客户进行回访，了解客户需求和市场情况，公司客户的稳定性较好。 

各区域客户数量统计表 

单位：家 

区域 2014 年 2015 年 2016 年 1 季度 
山东 5 18 4 
四川 1 4 2 
浙江 12 34 12 
江苏 2 15 4 
重庆 1 3 1 
陕西  8 1 
湖北 3 13 8 
广东 1 6 2 
上海 5 10 3 
天津  2 2 
湖南  3 2 
河南  7 5 
福建 1 4 2 
北京 1 2  
山西 1 6  
云南  3 1 
安徽  6 1 
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河北  1 1 
江西  2  
黑龙江  1  
辽宁  1 1 
宁夏  1 1 
新疆 1   
广西   1 
合计 34 150 54 

从上表可以看出，公司的客户数量在报告期内出现了较快速的增长，下游业务稳

定，具有可持续经营能力。 

6、资金筹资能力 

公司的 OSB 销售业务，采取的是先收款后发货的方式，经营性资金压力较小，但

是为了拓展业务规模、丰富产品品类等，后续可能需要一定的资金投入。对于后续发

展所需要的资金，公司考虑从以下几个方面筹集：（1）银行贷款：目前公司正在积极

的与上海地区各银行沟通，以便需要资金时可以通过银行贷款解决；（2）股东增资：

公司股东大力支持公司的发展，并且会根据公司的发展情况，适时通过增资的形式补

充公司经营发展所需要的资金；（3）定向发行：如果公司可以在新三板挂牌，公司也

考虑在挂牌后通过定向发行或者其他法律法规允许的形式进行融资。 

7、期后经营情况 

2016 年 4-6 月，公司仍然主要以进口 OSB 的销售为主，并且主要是向克诺斯邦

罗马尼亚工厂采购，其他新增产品（中纤板）的采购尚在沟通之中。销售客户主要以

报告期内的已有客户为主，新增加的部分客户， 主要为个体工商户。2016 年 4-6 月

新增客户销售情况如下： 

销售额（元） 
排名 区域 客户名称 

4 月 5 月 6 月 

1 浙江 平阳县顺捷木材加工厂 98,360.00 

2 内蒙古 呼和浩特小朱木业经营部 78,989.00  

3 福建 福州凯豪装饰材料有限公司 72,776.00  

4 浙江 浙江新天装饰工程有限公司   60,180.00

5 浙江 湖州八都木制品有限公司   50,784.00
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6 浙江 湖州西湖板材专卖店 50,380.00 

7 湖南 长沙森力专卖店   5,472.00 

8 内蒙古 包头兔宝宝经营部  5,160.00 

9 山东 山东永乐板材经营部   5,160.00 

10 江苏 徐州莫干山家装饰材专卖店 20,488.00  

公司与下游客户的业务活动，主要通过订单的形式进行，因此与新增客户并没有

签订书面合同。2016 年 4-6 月，公司合计实现营业收入 646.86 万元，净利润-108.63

万元，主要是由于每年上半年属于建材销售淡季造成的。公司的业务发展规划是以进

口 OSB 产品为切入点，建立全国性的营销网络，并逐步丰富产品品类，延伸产业链，

以“百库千店”为依托，将自身打造成家居建材综合服务商。随着公司全国性营销网络

的逐渐完善，产品品种不断丰富，业务模式的日渐成熟，公司的持续经营能力和盈利

能力将会不断增强。” 

【主办券商回复】： 

1、核查程序 

主办券商项目组执行了如下核查程序：①访谈公司实际控制人、相关高级管理人、

财务总监和销售人员等相关人员；②访谈公司下游客户；③查阅公司持续的营运记录、

历年纳税申报表、历年审计报告及税收缴纳凭证等原始资料；④获取公司与客户签订

的销售合同、销售订单及销售框架协议等。 

2、分析过程 

（1）公司实际经营情况 

                                                                      单位：元 
2016 年 1-3 月 2015 年 2014 年 

项目 
金额 金额 金额 

主营业务收入 4,540,287.98 34,437,490.81 7,503,698.35

净利润 -1,063,810.68 1,802,612.57 -1,198,279.85

所有者权益 38,223,636.88 39,287,447.56 32,125,650.99

报告期期末净资产额为 38,223,636.88 元。报告期内，公司 2015 年主营业务收入

增长 358.94%，并实现盈利，不存在连续亏损的情况。2016 年 1-3 月公司受行业淡季
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影响导致亏损，但该影响因素不具持续性。 

（2）市场前景 

主办券商通过 OSB 板材上市公司报告、市场调研、行业研究报告佐证，进口 OSB

板材近年在我国市场销量快速增长。OSB 板材的低甲醛可媲美自然生长木材的特点是

其在板材市场的核心竞争力。其在我国属于朝阳产业，处于发展初期。OSB 板材所具

备的环保特性，属于国家政策支持产品，其特殊的内在结构，抗压、耐腐蚀及握钉力

强等良好的物理性能，使OSB板材在个别领域具有不可替代性。进口OSB板材于 2014

年在我国市场逐渐打开，放量效应明显。消费者健康需求强烈，进口 OSB 板材一定时

期内在板材行业具备非常强的行业竞争力。 

（3）公司具备持续经营所需的必备资源要素 

①销售渠道网络。经核查报告期销售合同及客户回访报告，确认公司下游分销区

范围，覆盖了全国 22 个省级区域，广泛的客户网络保证了公司能够持续开展 OSB 业

务。 

②上下游厂商关系。查验公司采购合同、销售合同、相关内部文件及会计凭证，

确认公司的上游供应商为克诺斯邦的罗马尼亚工厂，下游为人造板材经销商。报告期

内公司连续合作两年以上的稳定客户分别为 15 家、60 家、31 家，对营业收入总额占

比分别为 75.31%、82.05%、94.68%，占比逐年增加。 

③产品市场扩张趋势。报告期内，公司的销售区域从 12 个省级区域扩展至 22 个

省、自治区、直辖市，公司客户在全国的覆盖率快速提升，下游业务稳定，具备业务

稳定增长性。 

④核心团队。公司具有富有建材行业经验的管理团队和针对 OSB 市场销售的专业

核心团队，团队的主要成员均在建材行业拥有多年从业经验，具有明显的营销专业优

势，报告期内为公司开拓了 200 余家客户，基本覆盖了全国主要省级区域。 

3、核查结论 

经核查，主办券商认为：公司的业务具有连续性。目前公司的亏损受行业淡季影

响，该影响因素不具备持续性，且不存在影响其持续经营能力的相关事项，故在可预

见的未来具备持续经营能力，符合“持续经营能力”的挂牌条件。 
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经核查，会计师认为：公司不存在影响其持续经营能力的相关事项，亦不存在解

散、重整、和解或者破产申请的情况，在可预见的未来具备持续经营能力，符合“持

续经营能力”的挂牌条件。 

    二、报告期存在向个人销售的情形。请公司补充披露：（1）向个人客户的销售收

入金额及占比。（2）向个人客户销售的必要性。（3）针对个人客户的合同签订、发

票开具与取得、款项结算方式等。请主办券商及会计师说明针对个人客户的收入采取

了哪些尽调措施确认收入的真实性及完整性。 

【公司回复】： 

1、2014 年公司没有向个人客户销售的销售收入，2015 年向个人客户销售收入

99.23 万元，占到 2015 年全年销售收入的 2.88% 。2016 年第一季度个人客户销售收

入 4.23 万元，占到第一季度销售收入的 0.56%。具体情况如下： 

2015 年度 
序号 客户名称 区域 不含税收入（元） 占当期销售收入比例

1 李杰  陕西      215,435.90 0.63%

2 黄在春 浙江        88,082.05 0.26%

3 白明杰 河南        10,598.29 0.03%

4 陈俊雄 河南        10,598.29 0.03%

5 叶兰富 山西         6,605.13 0.02%

6 杨明远 浙江        76,136.75 0.22%

7 张星财 浙江        52,666.67 0.15%

8 马贵福 山西         5,230.77 0.02%

9 江小枫 浙江        96,107.69 0.28%

10 黄献光 浙江       171,952.99 0.50%

11 王思春 安徽         7,991.45 0.02%

12  零售客户  湖北        26,571.79 0.08%

13 邓刚 陕西      219,401.71 0.64%

14 李成均 山东         4,871.79 0.01%

  合计      992,251.28 2.88%
2016 年第一季度 

序号  客户名称  区域 不含税收入（元） 占当期销售收入比例

1 钟锐 湖北         8,964.10 0.12%

2 黄献光 浙江        33,384.62 0.44%

  合计        42,348.72 0.56%
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    公司的客户以下游建材经销商为主，目前全国仍存在大量的以个体工商户形式存

在的建材经销商，其中部分优质经销商对于公司的 OSB 业务市场拓展能起到一定的积

极作用，公司通过严格的经销商考察和筛选，选择优质的个体经销商开展业务。 

个人经销商内部经营管理的规范性程度较低，没有与供应商签订书面合同的经营

习惯，因此公司未与个人客户签订书面合同，主要通过订单形式进行销售。公司为了

降低与个人客户开展业务活动的风险，一方面在选择供应商时会进行严格的考察和筛

选，尽量选择规模较大、回款能力较强的客户；另一方面公司与客户的销售活动采取

先付款后发货的方式，没有应收账款的问题。 

2、补充披露 

公司已在《公开转让说明书》中“第四节 公司财务会计信息”之“四、报告期利

润形成的有关情况”之“（一）主营业务收入的主要构成、变动趋势及原因”中进行

了补充披露，并做相应修订，具体如下： 

“6、个人客户销售收入分析 

2014 年公司没有向个人客户销售的销售收入，2015 年向个人客户销售收入 99.23

万元，占到 2015 年全年销售收入的 2.88% 。2016 年第一季度个人客户销售收入 4.23

万元，占到第一季度销售收入的 0.56%。具体情况如下： 

2015 年度 
序号 客户名称 区域 不含税收入（元） 占当期销售收入比例

1 李杰  陕西      215,435.90 0.63%
2 黄在春 浙江        88,082.05 0.26%
3 白明杰 河南        10,598.29 0.03%
4 陈俊雄 河南        10,598.29 0.03%
5 叶兰富 山西         6,605.13 0.02%
6 杨明远 浙江        76,136.75 0.22%
7 张星财 浙江        52,666.67 0.15%
8 马贵福 山西         5,230.77 0.02%
9 江小枫 浙江        96,107.69 0.28%
10 黄献光 浙江       171,952.99 0.50%
11 王思春 安徽         7,991.45 0.02%
12  零售客户  湖北        26,571.79 0.08%
13 邓刚 陕西      219,401.71 0.64%
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14 李成均 山东         4,871.79 0.01%
  合计      992,251.28 2.88%

2016 年第一季度 
序号  客户名称  区域 不含税收入（元） 占当期销售收入比例

1 钟锐 湖北          8,964.10 0.12%
2 黄献光 浙江        33,384.62 0.44%
  合计        42,348.72 0.56%

    公司的客户以下游建材经销商为主，目前全国仍存在大量的以个体工商户形式存

在的建材经销商，其中部分优质经销商对于公司的 OSB 业务市场拓展能起到一定的积

极作用，公司通过严格的经销商考察和筛选，选择优质的个体经销商开展业务。 

个人经销商内部经营管理的规范性程度较低，没有与供应商签订书面合同的经营

习惯，因此公司未与个人客户签订书面合同，主要通过订单形式进行销售。公司为了

降低与个人客户开展业务活动的风险，一方面在选择供应商时会进行严格的考察和筛

选，尽量选择规模较大、回款能力较强的客户；另一方面公司与客户的销售活动采取

先付款后发货的方式，没有应收账款的问题。” 

【主办券商回复】： 

1、核查程序 

主办券商项目组执行了如下核查程序：①访谈公司实际控制人、财务和销售等相

关人员,了解针对个人客户的筛选制度及其执行情况，核实与个人客户的款项往来方式；

②对公司向个人客户的销售收入进行追踪，确认收入的发生、处理与记录过程具备连

续性和完整性；③核查公司与个人客户销售往来的销售订单、有关内部文件、收款凭

证及销售发票等收入确认相关单据；④访谈公司个人客户,了解与公司交易的商业理由，

查验发票、协议及入库和运输单据等证实交易的支持性文件，确认金额及收入确认时

间的一致性。 

2、分析过程 

（1）关于公司向个人客户销售情形 

2014 年公司无向个人客户销售的销售收入，2015 年向个人客户销售收入 99.23

万元，占 2015 年全年销售收入的 2.88%。2016 年第一季度个人客户销售收入 4.23 万

元，占第一季度销售收入的 0.56%。 
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期间 向个人客户销售收入（元） 占当期销售收入比例（%）

2014 年 - -

2015 年     992,251.28 2.88

2016 年 1-3 月        42,348.72 0.56

公司与个人客户的销售收入占当期销售收入比例均低于 3%，对公司流动资产产生

不利影响的风险较小。 

    （2）关于向个人销售的必要性 

公司向个人销售可以增加公司营业收入，改善公司现金流，对于公司的 OSB 业务

市场拓展能够起到一定的积极作用, 有其必要性。 

（3）关于个人客户收入的真实性及完整性 

① 合同签订：由于个人客户业务管理的规范性较低，未与公司签订书面销售合同，

公司与个人客户通过订单形式确认销售活动。所查证的向个人客户销售的销售订单、

出库单、银行对帐单、销货发票及相关内部文件等销售活动凭证齐备、金额一致、数

量相符。 

② 发票开具：经查证，公司收到个人客户销售款项并发货后开具销售发票，即使

个人客户不需要开具发票，公司也会开具相应的发票留存；同时，从访谈客户中取得

证实交易的文件（如发票等相关文件），表明公司发票开具活动规范。 

③ 款项结算：公司与个人客户的销售活动采取先付款后发货的方式，不产生应收

帐款，有效规避了个人客户付款能力给公司业务活动带来的风险。 

3、核查结论 

经核查，主办券商认为：公司有向个人客户销售的必要性，公司对向个人客户销

售采取了有效降低风险的管控措施。公司对个人客户的销售收入是真实的、完整的。 

经核查，会计师认为：个人客户收入确认符合公司经营实际情况，公司对个人客

户收入核算是真实的、完整的。 
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（本页无正文，为《穆力赛（上海）新材料科技股份有限公司关于穆力赛（上海）

新材料科技股份有限公司挂牌申请文件第二次反馈意见的回复报告》之盖章页） 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

穆力赛（上海）新材料科技股份有限公司 

年    月    日 
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（本页无正文，为《国海证券股份有限公司关于穆力赛（上海）新材料科技股份

有限公司挂牌申请文件第二次反馈意见的回复报告》之签字盖章页） 
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