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关于广州安必平医药科技股份有限公司 

首次公开发行股票并在科创板上市申请文件的第二轮审核

问询函有关财务问题回复的专项说明 

 

中汇会专[2020]3423 号 

上海证券交易所： 

根据贵会 2020 年 4 月 30 日下发的《关于广州安必平医药科技股份有限公司

首次公开发行股票并在科创板上市申请文件的第二轮审核问询函》(上证科审(审

核)〔2020〕170 号) (以下简称审核问询函)的要求，我们作为广州安必平医药

科技股份有限公司(以下简称公司或安必平公司或发行人)首次公开发行股票的

申报会计师，对审核问询的有关财务问题进行了认真分析，并补充实施了核查程

序。现就审核问询有关财务问题回复如下: 

 

问题 3.2 

根据首轮问询回复，报告期内，发行人经销收入占比分别为 30.11%、34.00%、

36.81%，占比逐年上升。公司存在直销客户业务转由经销商承接的情形，如原直

销客户南华大学附属第二医院因回款较慢，由经销商湖南安益达生物科技有限公

司承接了相关业务。 

请发行人说明：(1)经销收入占比逐年上升的原因；(2)报告期内，直销客户

转由经销商承接业务的具体情况(包括客户名称、收入规模、转换原因等)，同一

产品在转换前后价格的变化情况；(3)原直销客户的应收账款规模，公司是否对

经销商负有确保终端客户回款的义务，是否存在通过经销商调节账龄的情形。 
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请保荐机构、申报会计师补充说明：报告期内，实际控制人及其关联方与上

述经销商及前员工持股经销商之间资金往来的核查情况及核查结论。 

【回复】： 

一、发行人说明 

(一)经销收入占比逐年上升的原因 

报告期内，公司主营业务收入按销售渠道划分的情况具体如下表所示： 

单位：万元 

类型 
2019 年度 2018 年度 2017 年度 

金额 占比 金额 占比 金额 占比 

直销模式 21,918.48 61.82% 20,031.29 65.46% 18,155.80 69.78% 

经销模式 13,051.01 36.81% 10,402.23 34.00% 7,833.28 30.11% 

其中：推广配送经

销商 
10,400.32 29.34% 8,166.79 26.69% 6,444.63 24.77% 

配送经销商 2,650.69 7.48% 2,235.44 7.31% 1,388.65 5.34% 

服务 483.64 1.36% 165.35 0.54% 28.03 0.11% 

合计 35,453.14 100.00% 30,598.86 100.00% 26,017.11 100.00% 

报告期内，发行人经销收入分别为 7,833.28 万元、10,402.23 万元和 13,051.01

万元，经销收入及占比逐年增加，其中推广配送型及配送型经销商的收入及占比

均有所增长，主要是以下原因所致： 

1、经销商数量逐年增长，经销渠道不断拓展。报告期各期末，发行人经销

商数量分别为 525 家、626 家和 697 家，经销商数量逐渐上升。经销商数量逐年

增加，一方面是因为公司积极拓展新的经销渠道，通过选择优质经销商合作提高

终端客户覆盖面，不断加大空白市场拓展，从而带动经销收入逐步上升。另一方

面，目前部分医院为方便内部管理、提高采购效率，统一指定经销商与医院对接、

负责销售及配送，在这种趋势下公司经销商数量亦有所增加。 

2、单家经销商的销售收入逐年上升。报告期内，发行人前十大经销商（单

体）收入合计额分别为 1,969.50 万元、2,674.09 万元和 3,402.20 万元，呈逐年上

升趋势，单家经销商销售额逐年上升，也是经销商收入增加的重要原因。单家经

销商的收入提升主要来源于以下因素：（1）受益于居民收入的增加和民众健康意
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识的提高，疾病筛查和就诊人数持续扩大，临床病理诊断需求增加，带动经销商

收入上升；（2）公司能够提供病理诊断领域的整体解决方案，包括 LBP、PCR、

FISH 和 IHC 四大产品线，随着与经销商合作深入，单个经销商合作的产品种类

不断增加，渠道的叠加效应不断显现；（3）优质经销商的终端覆盖能力逐年提升，

部分优质经销商覆盖的医疗机构数量有所增加。 

(二)报告期内，直销客户转由经销商承接业务的具体情况(包括客户名称、收

入规模、转换原因等)，同一产品在转换前后价格的变化情况 

报告期各期，公司分别有 45 家、40 家和 12 家直销客户转由经销商承接业

务，该部分直销客户转换前上一期收入规模分别为 1,294.20 万元、565.87 万元和

305.37 万元，共由 68 家经销商承接该部分直销客户业务。公司直销客户转由经

销商承接业务，分为公司主动转换和被动转换两种情况： 

1、主动转换。公司主动转换主要是考虑应收账款回款因素，对部分回款周

期较长且规模较小的客户，为减少管理成本，提高资金使用效率，公司主动将该

部分客户由直销模式转为经销模式。报告期内，公司主动转换的直销客户上一期

收入规模分别为 533.47 万元、328.58 万元和 230.11 万元。 

2、被动转换。部分地区在医疗改革的过程中，将当地医院打包或托管至少

数配送经销商，仅指定的配送经销商能够进入当地医院，公司原有的直销模式被

动转换为经销模式。此外，部分医院为提高管理效率，对医院供应商体系进行优

化，由少数经销商对接医院，不再接受公司直销模式。报告期内，由于终端客户

原因导致的被动转换的直销客户上一期收入规模分别为 760.73 万元、237.29 万

元和 75.26 万元。 

报告期内，公司直销转经销主要客户单体收入规模不大。同一产品转换前后

单价变动的差异主要与转换后的经销商类别有关。配送经销商不承担市场开发、

产品推广工作，直销客户转由配送经销商承接业务后，同一产品转换后单价下降

幅度较小。而推广配送经销商要承担市场开发、产品推广工作，直销客户转由推

广配送经销商承接业务后，同一产品转换后单价下降幅度一般较大。具体情况如

下。 
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2019 年度，公司直销客户转由经销商承接业务的主要情况如下： 

单位：万元 

序

号 
原直销客户 

上一期

销售额 

上期末应收

账款余额 
承接业务经销商 经销商类别 转换原因 同一产品转换前后单价变动情况 

1 
江门市五邑中医

院 
84.74 153.00 

上海卓冉生物科技有限

公司 
推广配送经销商 主动转换 DC12 位试剂：转换后单价下降 67.06% 

2 
南华大学附属第

一医院 
65.84 55.51 

湖南安益达生物科技有

限公司 
推广配送经销商 主动转换 

LBP24 位试剂：转换后单价下降 73.22% 

FISH 试剂：转换后单价下降 66.93% 

LBP64 位试剂：转换后单价下降 73.33% 

3 长沙市第四医院 63.69 104.00 
湖南安益达生物科技有

限公司 
推广配送经销商 主动转换 

HPV 分型 28 型：转换后单价下降 71.27% 

IHC 试剂：转换后单价下降 63.89% 

4 
盐城市大丰中医

院 
44.58 35.00 

润理供应链管理（上海）

有限公司 
推广配送经销商 被动转换 

HPV 分型 28 型：转换后单价下降 71.75% 

DC12 位试剂：转换后单价下降 75.00% 

5 文山市人民医院 25.83 32.30 
云南润达康泰医疗科技

有限公司 
配送经销商 被动转换 

LBP24 位试剂：转换后单价下降 23.61%（注

1） 

6 
深圳市龙岗区第

五人民医院 
10.95 6.05 

深圳市永康华医疗器械

有限公司 
推广配送经销商 主动转换 LBP24 位试剂：转换后单价下降 63.24% 

合

计 
295.63 385.86  

 
  

 

注：1、转换后单价下降幅度较高，主要系终端客户要求降价。该配送经销商的价格与同类经销商销售价格基本一致； 

2、2019 年直销客户转经销数量较少，此处列示上一期销售额 10 万元以上的直销客户。 

2018 年度，公司直销客户转由经销商承接业务的主要情况如下：  
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单位：万元 

序

号 
原直销客户 

上一期

销售额 

上期末应收

账款余额 
承接业务经销商 经销商类别 转换原因 同一产品转换前后单价变动情况 

1 北京小汤山医院 89.76 23.70 
国药控股医疗器械北

京有限公司 
配送经销商 被动转换 

过滤膜式液基细胞学耗材：转换后单价下

降 6.90% 

2 新化县人民医院 81.98 69.30 
湖南安益达生物科技

有限公司 
推广配送经销商 主动转换 

HPV 分型 28 型：转换后单价下降 73.90% 

DC12 位试剂：转换后单价下降 76.19% 

3 
郴州市第四人民

医院 
58.69 77.06 

湖南盟盛医疗用品科

技有限公司 
推广配送经销商 被动转换 HPV 分型 28 型：转换后单价下降 36.39% 

4 
瓦房店市中心医

院 
52.14 61.06 

辽宁祥巨商贸有限公

司 
推广配送经销商 主动转换 HPV 分型 28 型：转换后单价下降 67.39% 

5 
河南省省立医院

有限公司 
47.18 55.20 

郑州哈维医疗器械有

限公司 
推广配送经销商 主动转换 LBP24 位试剂：转换后单价下降 25.33% 

6 南县人民医院 31.55 30.00 
湖南安益达生物科技

有限公司 
推广配送经销商 主动转换 HPV 分型 28 型：转换后单价下降 63.86% 

7 上海长征医院 29.14 20.45 
上海启中信息技术有

限公司 
推广配送经销商 主动转换 FISH 试剂：转换后单价下降 64.10% 

8 
北京市怀柔区妇

幼保健院 
24.36 10.50 

北京星悦明德科贸有

限公司 
推广配送经销商 被动转换 LBP24 位试剂：转换后单价下降 73.33% 

9 
牡丹江市第二人

民医院 
20.19 11.58 

吉林省维格斯科技有

限公司 
推广配送经销商 被动转换 HPV 分型 28 型：转换后单价下降 66.67% 

10 湖南航天医院 19.71 - 
湖南安益达生物科技

有限公司 
推广配送经销商 主动转换 HPV 分型 28 型：转换后单价下降 65.28% 

合计 454.70 358.85     

2017 年度，公司直销客户转由经销商承接业务的主要情况如下： 

单位：万元 
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1 
南华大学附属

第二医院 
306.89 301.86 

湖南安益达生物科

技有限公司 
配送经销商 主动转换 

HPV 分型 28 型：转换后单价下降 64.47% 

FISH 试剂：转换后单价下降 52.33%（注 1） 

2 
北京市大兴区

人民医院 
158.13 19.07 

北京九州通医药有

限公司 
配送经销商 被动转换 转换前后销售产品不同 

3 
珠海市人民医

院 
114.31 277.55 

上药控股广东有限

公司 
配送经销商 被动转换 

LBP24 位试剂：转换后单价下降 9.16% 

LBP64 位试剂：转换后单价下降 9.16% 

4 
东莞东华医院

有限公司 
67.85 25.60 

东莞市泰安医药有

限公司 
配送经销商 被动转换 LBP24 位试剂：转换后单价下降 6.78% 

5 
临安市人民医

院 
58.11 44.10 

浙江平航医疗器械

有限公司 
配送经销商 被动转换 HPV 分型 28 型：转换后单价下降 9.84% 

6 
珠海市中西医

结合医院 
52.65 48.72 

国药控股珠海有限

公司 
配送经销商 被动转换 LBP24 位试剂：转换后单价下降 10.10% 

7 
宁德市闽东医

院 
46.60 100.50 

中山大学达安基因

股份有限公司 
推广配送经销商 主动转换 HPV 分型 28 型：转换后单价下降 52.55% 

8 咸阳彩虹医院 43.05 39.50 
陕西益新圣生物科

技有限公司 
推广配送经销商 主动转换 

HPV 分型 28 型：转换后单价下降 52.16% 

DC12 位试剂：转换后单价下降 67.83% 

9 
德州市人民医

院 
41.50 24.30 

济南润达生物科技

有限公司 
配送经销商 被动转换 

LBP24 位试剂：转换后单价下降 11.05% 

IHC 试剂：转换后单价下降 11.52% 

10 
天津市肿瘤医

院 
38.51 - 

康德乐（天津）医

药有限公司 
配送经销商 被动转换 FISH 试剂：转换后单价下降 9.55% 

合

计 
927.60 881.20  

 
  

 

注：1、转换后单价下降幅度较高，主要系终端客户要求降价。湖南安益达生物科技有限公司 2017 年为配送经销商，对其销售价格与同类经销商销

售价格基本一致。 
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(三)原直销客户的应收账款规模，公司是否对经销商负有确保终端客户回款

的义务，是否存在通过经销商调节账龄的情形 

报告期内，原直销客户转换前上期末的应收账款余额分别为 1,346.71 万元、

468.68 万元和 406.04 万元，占各期末应收账款余额的比例分别为 9.06%、2.93%

和 2.27%。其中公司主动转换的原直销客户在转换前上期末的应收账款余额分别

为 658.23 万元、313.25 万元和 330.24 万元，占各期末应收账款余额的比例分别

为 4.43%、1.96%和 1.85%，应收账款规模及占比均较小。 

直销客户转由经销商承接业务后，对原直销客户应收账款的催收仍由公司负

责。而经销商承接直销客户业务后，公司按照一贯的经销商管理制度对经销商进

行管理。公司与经销商的合作模式均为买断式销售：公司根据经销商订单需求发

出货物，产品经检验合格签收后，风险和报酬完全转移到经销商，公司根据经销

商的签收确认情况确认收入、结转成本。公司与经销商之间、经销商与终端客户

之间是互相独立的购销关系，公司对经销商不负有确保终端客户回款的义务。 

综上所述，公司不存在通过经销商调节账龄的情形。 

二、中介机构核查情况 

(一)核查程序 

针对实际控制人及其关联方的银行流水，保荐机构、申报会计师执行了以下

核查程序： 

1、获取实际控制人蔡向挺先生、蔡向挺先生之妻子吴劲松女士、蔡向挺先

生之女儿蔡幸伦女士及其配偶张浩先生报告期内银行流水，获取实际控制人控制

的其他企业凯多投资报告期内银行流水； 

2、对上述银行流水进行核查，关注是否与上述经销商及前员工持股经销商

之间发生资金往来； 

3、获取实际控制人及其关联方承诺函，承诺在安必平 IPO 首次申报期间，

不存在协助安必平进行虚构交易、体外收支、体外代垫成本费用、体外资金循环

等行为，承诺与安必平及其股东、董事、监事、高级管理人员、客户、供应商，

及上述对象的关联方不涉及与安必平相关的其他利益安排。 
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(二)核查意见 

经核查，保荐机构、申报会计师认为： 

1、报告期内，实际控制人及其关联方与上述经销商及前员工持股经销商之

间未发生资金往来； 

2、报告期内，实际控制人及其关联方不存在利用经销商进行虚构交易、体

外收支、体外代垫成本费用、体外资金循环等行为，亦不涉及与安必平相关的其

他利益安排。 

5.关于投放仪器 

根据首轮问询回复，报告期末，发行人投放仪器数量 1,555 套，主要类别包

括 LBP 试剂配套设备、PCR 试剂配套设备、FISH 试剂配套设备、IHC 试剂配套

设备等，单位原值分别为 2.75 万元、2.02 万元、1.89 万元、10.61 万元。发行人

对投放设备尚未有定位系统，主要通过设备标签、投放设备维保及盘点来掌握运

行情况。 

请发行人说明：(1)公司投放仪器单位原值与同类型仪器市场价格比较情况，

存在差异的原因；(2)报告期内，投放仪器折旧费用及占净利润的比例；(3)公司

日常跟踪和管理投放于直销客户和经销终端客户仪器使用情况的具体措施，报告

期各期末，公司对投放设备的盘点情况。 

请保荐机构、申报会计师按直销客户和经销终端客户口径补充说明针对投放

仪器的核查程序、核查比例及核查结论。 

【回复】： 

一、发行人说明 

(一)公司投放仪器单位原值与同类型仪器市场价格比较情况，存在差异的原

因 

公司投放仪器分为自产和外购，其中自产仪器主要为 LBP 系列试剂配套设

备，目前市场上同类仪器普遍以投放为主，无法获取市场价格进行比较，报告期
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内公司自产仪器的单位成本保持稳定，不存在大幅波动的情况。因此，公司选取

主要外购仪器获取该类仪器的供应商市场报价，与公司投放该类设备单位原值进

行比较，具体情况如下： 

产品线 设备种类 类别 单位原值 市场价格 

LBP 系列 封片机 外购 9.66 万元 察微 11 万元左右 

PCR 系列 
荧光定量 PCR 仪

（注 1） 
外购 4.70 万元 

硕世生物 7.5 万元左右（注 2）； 

安誉科技 5 万元左右 

FISH 系列 荧光显微镜 外购 9.58 万元 
奥林巴斯 13 万元左右； 

尼康 10 万左右 

注：1、公司投放有 1 台进口的荧光定量 PCR 仪，单位价值较高，不具备可比性，此处

仅为国产设备； 

2、根据硕世生物公开披露的审核问询回复，其投放的实时荧光定量 PCR 仪采购自上海

宏石医疗科技有限公司，2019 年 1-6 月，硕世生物采购实时荧光定量 PCR 仪 61 台，采购金

额 460.75 万元，单价为 7.55 万元； 

3、同类型仪器市场价格取自供应商市场报价（除硕世生物）。 

LBP 系列，公司投放的外购封片机的单位原值为 9.66 万元，与市场同类型

仪器市场价格接近。 

PCR 系列，公司投放的荧光定量 PCR 仪与硕世生物投放的荧光定量 PCR 仪

的单位原值存在差异，主要是二者之间的技术参数存在差异。荧光通道数量是影

响荧光定量 PCR 仪价值的重要因素，公司投放的荧光定量 PCR 仪拥有 2 个荧光

通道，根据硕世生物公开披露的荧光定量 PCR 仪的型号，其投放的荧光定量 PCR

仪拥有 4 个荧光通道，可以探测更多的目的基因，其生产成本和市场价格更高。

公司取得了杭州安誉科技有限公司对实时荧光定量 PCR 仪（2 个荧光通道）的

市场报价，与公司投放的荧光定量 PCR 仪单位原值相近。 

FISH 系列，公司投放的外购荧光显微镜报告期内未发生销售，报告期末单

位原值为 9.58 万元。目前市场上同类型仪器主要是奥林巴斯和尼康，其经销价

分别约为 13 万元和 10 万元，公司同类型仪器单位原值差异不大。 

综上，公司投放仪器单位原值与同类型仪器市场价格不存在明显差异。 

(二)报告期内，投放仪器折旧费用及占净利润的比例 

报告期内，公司投放仪器折旧费用占净利润的比例情况如下： 
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单位：万元 

项目 2019 年度 2018 年度 2017 年度 

投放设备折旧 623.10 576.92 677.84 

净利润 7,280.40 6,241.98 4,974.14 

占比 8.56% 9.24% 13.63% 

报告期各期，公司投放仪器折旧费用分别为 677.84 万元、576.92 万元和

623.10 万元，占净利润的比例分别为 13.63%、9.24%和 8.56%，投放仪器折旧金

额和占净利润的比例较低，主要原因是：体外诊断行业中，采取“试剂+仪器”

联动销售的做法普遍存在，在市场开拓早期，体外诊断厂商需投放大量仪器，同

时收入和利润处于较低水平，投放仪器折旧费用占比通常较高。公司投放仪器以

LBP 试剂配套设备为主，公司是国内最早自主研发并应用沉降式技术的厂商之一，

LBP 试剂（液基细胞学试剂）系公司早期研发的产品，公司在液基细胞学市场经

营多年，大部分投放设备在报告期之前形成，报告期内新增投放设备有限，且公

司设备折旧期限满 5 年之后一般仍然能够正常使用。因此，公司投放仪器折旧费

用相对稳定，但整体占净利润的比例呈不断下降趋势。 

(三)公司日常跟踪和管理投放于直销客户和经销终端客户仪器使用情况的

具体措施，报告期各期末，公司对投放设备的盘点情况 

公司对投放于直销客户及经销终端客户投放设备的日常跟踪和管理具体措

施如下： 

控制

流程 
控制程序 

转移 

终端客户固定资产转移：营销中心订单专管员生成《固定资产转移单》，由相关部

门及人员进行审核。 

经销商固定资产转移（经销商变更，终端客户不变）：营销中心订单专管员生成原

经销商客户退货通知单，同时生成一份新的经销商客户订单，经相关部门及人员审

核通过后，由订单专管员再生成发货通知单，仓库人员做退回流程及出库流程（虚

拟入库及出库流程）。 

财务人员相应更改投放设备管理台账。 

转销

售 

业务负责人收到客户采购需求后与客户协商具体细节并确定相关条款，同时起草销

售合同。 

设备销售合同审批通过后，由业务负责人督促客户签订并寄回协议、支付货款。 

营销中心订单专管员需根据原始投放订单做退货通知单，同时生成新的销售设备订

单，经相关部门及人员审核通过后，由订单专管员生成发货通知单，仓库人员做退
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回流程及出库流程（虚拟入库及出库流程）。 

财务人员根据投放设备转销售流程、销售合同进行账务核算，并相应修改投放设备

管理台账。 

退换

货 

客户提出设备退换要求的，由市场部客服专员负责核实设备的使用状况，如存在故

障的，派售后工程师上门确认设备是否可以现场维修。 

设备无法现场维修的，则由销售人员发起设备退换货申请流程，营销中心订单专管

员补充原投放设备具体信息后，生成退货通知单，并经相关部门及人员审核。 

经审核同意客户退换货的，由售后工程师根据设备状况判断设备是否需退回公司。

如设备尚有使用价值的，则将设备拆卸打包寄回公司；如无回收价值的，则将设备

拍照发给销售人员（由其发起资产报废申请流程），拆除掉设备的主要部件后予以

现场报废。 

需重新换货的，由市场部客服专员生成销售订单，经审核后生成发货通知单，仓库

人员根据发货通知单进行设备的出库及发货。 

财务人员根据上述流程及相关单据进行账务核算，并相应修改投放设备管理台账。 

退回

及报

废 

仓库收到退回的设备后，对设备进行清点。 

退回设备为公司自产的，由设备生产部进行质检，视质检结果对设备进行处理。可

以返修的，返修合格后重新入库；质检结果为报废的，则先行入库，月底统一申请

报废，经审批后实物由设备生产部报废处理。 

退回设备为公司外购的，由质量部进行质检，视质检结果对设备进行处理。合格的

转移外购商品旧仓，待发给可接受旧设备的客户；结果为不合格的，则先行入库，

月底统一申请报废，经审批后实物由行政部报废处理。 

财务人员进行账务核算，并相应修改投放设备管理台账。 

日常

维保

及不

定期

盘点 

设备管理部售后工程师负责设备的日常维保工作，其中完全外购的设备，则由市场

部技术支持负责日常的保养维护。为保证设备的正常运作，每台设备每年至少进行

一次维保，实地检查设备是否无损，并例行检修保养，确保设备正常运作。如维保

过程中发现设备存在异常的，则通知区域业务负责人及市场部客服专员予以跟进处

理。若终端客户发起维保申请，收到申请后，设备管理部/市场部负责安排人员及时

前往终端进行实地处理。对于回访或维护过程中发现的问题及设备故障分析、处理

方法等，应在《客户服务反馈表》中清楚、完整记录，按月提交至公司设备管理部/

市场部存档。 

同时，公司制度规定销售业务人员对投放设备负有管理责任，在日常拜访客户时应

不定期检查清点（每年至少实地检查一次）投放设备是否完整、运行状况是否正常。

如因销售业务人员疏于管理导致投放设备长时间闲置或发生毁损、丢失等情形的，

销售业务人员应承担部分损失。 

回访或维护过程中，售后工程师、技术支持以及销售业务人员还应按规定在《投放

设备盘点表》上填写相关信息及拍照，并将相关资料及时提交至行政部存档。 

定期

盘点 

公司每年由行政部会同营销中心、财务中心制定年度资产盘点计划，行政部资产管

理专员根据固定资产信息，编制《年度投放设备盘点表》，向区域业务负责人发送

盘点通知及设备盘点表，要求在规定的时间内完成投放设备的逐一清点、拍照留档、

客户签名确认等。各区域销售负责人负责协调各地的销售人员、售后工程师、技术

支持人员进行盘点，并汇报盘点结果。对存在差异或异常情况的，营销中心应查明

原因，并履行相应的审批流程。财务中心可视具体情况进行随机监盘，并根据盘点

及审批结果相应作出账务处理，以确保账实相符。 
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报告期各期末，公司对于投放设备的盘点情况如下： 

年份 客户分类 盘点数量（套） 占期末总数比例 净值（万元） 占期末净值比例 

2019年度 

经销 576 37.04% 951.22 58.29% 

直销 717 46.11% 531.81 32.59% 

小计 1,293 83.15% 1,483.03 90.88% 

2018年度 

经销 538 39.10% 843.60 57.98% 

直销 797 57.92% 568.57 39.08% 

小计 1,335 97.02% 1,412.16 97.06% 

2017年度 

经销 374 29.06% 744.94 50.27% 

直销 765 59.44% 613.51 41.40% 

小计 1,139 88.50% 1,358.45 91.67% 

报告期内，公司严格执行投放设备的内控管理措施，各期盘点数量分别为

1,139套、1,335套和 1,293套，占期末总数的比例分别为 88.50%、97.02%和 83.15%，

盘点净值比例分别为 91.67%、97.06%和 90.88%。 

二、中介机构核查情况 

(一)核查程序 

保荐机构、申报会计师对不同模式下的投放设备执行了以下核查程序： 

1、了解并检查发行人与投放仪器相关的内控制度，评价内部控制设计是否

合理； 

2、访谈发行人财务总监和财务经理，了解发行人对配套仪器设备的会计处

理的依据及其合理性； 

3、结合《企业会计准则》规定，分析发行人计入固定资产的投放设备是否

存在减值的迹象，并进行减值测试； 

4、对发行人报告期末投放设备执行函证和实地盘点程序，核查情况如下： 

单位：万元 

项目 盘点确认原值 
函证确认原值

（注） 
核查确认原值 

报告期末投

放设备原值 
核查比例 

直销客户 262.58 545.90 808.47 2,029.86 39.83% 
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经销客户 573.61 345.33 918.94 2,044.39 44.95% 

合计 836.19 891.23 1,727.42 4,074.25 42.40% 

注：函证确认原值剔除与实地盘点重复部分。 

(二)核查意见 

经核查，保荐机构、申报会计师认为： 

1、报告期末，发行人直销模式下和经销模式下的投放仪器均真实存在； 

2、针对投放设备发行人制定了完善的内控措施，并得到有效执行； 

3、投放设备出库时即转入固定资产，发行人不存在推迟将投放仪器转入固

定资产、减少计提折旧费用的情形； 

4、报告期各期末，发行人投放设备不存在减值迹象。 

问题 7.2 

根据首轮问询回复，报告期内，存在部分客户收入排名较低，但是应收账款

余额较高的情形，如：三亚市人民医院、河南省肿瘤医院和蚌埠医学院第一附属

医院等。部分客户出现资金周转困难的情形，如上海至尊医疗器械有限公司等。 

请发行人说明：(1)收入排名较低但应收账款余额较高的客户在报告期各期

末应收账款规模，期后回款情况；(2)对于客户管理的内部控制，对于资信状况

恶化客户的应收账款坏账计提情况，回款情况，坏账准备计提是否符合《企业会

计准则》的规定。 

请保荐机构、申报会计师就发行人应收账款坏账准备计提是否《企业会计准

则》的要求进行核查并发表意见。 

【回复】： 
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一、发行人说明 

(一)收入排名较低但应收账款余额较高的客户在报告期各期末应收账款规

模，期后回款情况 

报告期内，公司直销应收账款前十大客户和经销应收账款前十大客户中收入

排名较低的客户，在报告期各期末应收账款的规模及期后回款情况如下： 

单位：万元 

客户名称 
2019 年末应

收账款余额 

应收账款

余额占比 

期后回款

（注 1） 

期后回款

比例 

三亚市人民医院 216.44 1.17% 10.00 4.62% 

南华大学附属第二医院 7.34 0.04% - - 

河南省肿瘤医院 192.79 1.04% 57.00 29.57% 

周口永善医院 192.22 1.04% 9.00 4.68% 

蚌埠医学院第一附属医院 210.10 1.13% 29.00 13.80% 

上海至尊医疗器械有限公司 222.73 1.20% 30.00 13.47% 

新疆康力丰医疗器械有限公司 13.39 0.07% 13.39 100.00% 

昆明南泰医疗器材经贸有限责任公司 57.78 0.31% 21.06 36.45% 

合计 1,112.78 6.00% 169.45 15.23% 

客户名称 
2018 年末应

收账款余额 

应收账款

余额占比 

2019 年

1-12 月期

后回款 

期后回款

比例 

三亚市人民医院 198.78 1.11% 34.03 17.12% 

南华大学附属第二医院 12.64 0.07% 5.30 41.93% 

河南省肿瘤医院 119.01 0.67% 53.57 45.01% 

周口永善医院 154.05 0.86% 52.05 33.79% 

蚌埠医学院第一附属医院 190.96 1.07% 154.28 80.79% 

上海至尊医疗器械有限公司 269.88 1.51% 47.15 17.47% 

新疆康力丰医疗器械有限公司 62.53 0.35% 62.53 100.00% 

昆明南泰医疗器材经贸有限责任公司 57.09 0.32% 49.87 87.35% 

北京裕被隆医疗科技有限公司 125.02 0.70% 125.02 100.00% 

合计 1,189.95 6.66% 583.80 49.06% 

客户名称 
2017 年末应

收余额 

应收账款

余额占比 

2018 年

1-12 月期

后回款 

期后回款

比例 

三亚市人民医院 189.89 1.19% 39.19 20.64% 

南华大学附属第二医院 153.57 0.96% 140.93 91.77% 

河南省肿瘤医院 58.96 0.37% 44.31 75.15% 

周口永善医院 73.75 0.46% 49.00 66.44% 
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蚌埠医学院第一附属医院 166.50 1.04% 142.58 85.63% 

上海至尊医疗器械有限公司 319.48 2.00% 49.60 15.53% 

新疆康力丰医疗器械有限公司 39.48 0.25% 39.48 100.00% 

昆明南泰医疗器材经贸有限责任公司 59.16 0.37% 53.39 90.25% 

北京裕被隆医疗科技有限公司 82.09 0.51% 8.93 10.88% 

合计 1,142.88 7.15% 567.41 49.65% 

注：1、2019 年末期后回款统计截止 2020 年 5 月 14 日。 

报告期各期末，公司收入排名较低应收账款余额较高的客户的应收账款余额

分别为 1,142.88 万元、1,189.95 万元和 1,112.78 万元，占期末整体应收账款的比

例分别为 7.15%、6.66%和 6.00%，占比较小且逐年降低，该部分客户的应收账

款在期后均有回款。 

经销客户方面，除上海至尊医疗器械有限公司外，其他经销商期后回款情况

良好：新疆康力丰医疗器械有限公司2017-2019年的期后回款比例均达到了100%；

昆明南泰医疗器材经贸有限责任公司 2017 年和 2018 年的期后回款比例分别为

90.25%和 87.35%，回款比例较高；北京裕被隆医疗科技有限公司已于 2019 年回

款，截至 2019 年末，公司对北京裕被隆医疗科技有限公司的应收账款余额为零。

针对上海至尊医疗器械有限公司的应收账款，具体情况参见问题 7.2/一/（二）之

回复。 

直销客户方面：蚌埠医学院第一附属医院的期后回款情况较好，2017 年和

2018 年的期后回款比例分别为 85.63%和 80.79%；周口永善医院、河南省肿瘤医

院 2017 年的期后回款比例较高，2018 年期后回款比例有一定幅度下降，主要受

医院货款支付延后影响；截至 2019 年底，公司对南华大学附属第二医院的应收

账款已基本回收完毕。三亚市人民医院期后回款比例较低，主要是医院对所有供

应商的付款周期较长导致，但应收账款持续回收，应收账款余额未出现大幅提升

的情况。 

公司重点关注期后回款比例较低的客户，积极与客户核对账目，指派人员定

期催收。 
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(二)对于客户管理的内部控制，对于资信状况恶化客户的应收账款坏账计提

情况，回款情况，坏账准备计提是否符合《企业会计准则》的规定 

1、公司对于客户管理的内部控制 

公司对客户管理的内部控制有关政策如下： 

（1）客户资信管理 

①营销中心负责对客户进行信用调查，会同财务中心共同制定对客户的信用

政策，包括信用等级、信用期限及信用额度等； 

②所有发生交易的客户均需事先进行信用等级评定，分为 A、B、C 三级（每

年核定一次），相应代表客户信用程度的高、中、低三个等级； 

③信用期限及信用额度主要依据客户的信用等级并综合考虑该客户的资质、

规模、信用记录等情况确定，不得单纯为扩大销售规模而随意延长信用期限或增

加信用额度； 

④为适应市场及客户的不断变化，特殊情况下确需延长信用期限或增加信用

额度的，需经销售总监、财务总监、总经理批准。 

（2）订单审核 

所有销售订单及出库发货需经销售部门及财务部门审核，不得擅自批准不符

合条件的订单或发货，否则应承担相应责任。 

（3）应收账款对账 

①销售业务人员是应收账款对账的第一责任人，营销中心、财务中心负有监

督和协助义务； 

②存在应收账款余额的，每年至少对账 1次；应收账款余额超过 100万元的，

每半年至少对账 1 次； 

③双方账目不符的，营销中心、财务中心应配合销售业务人员及时查明原因，

并妥善处理。 
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（4）应收账款催收 

①销售业务人员是对所负责客户应收账款催收的第一责任人，营销中心负有

连带责任； 

②销售业务人员应持续跟踪所负责客户的运营情况及偿付能力等，及时了解

客户的重大变化，以保证应收账款的回收。发现客户存在坏账可能性时，应立即

报告营销中心，并及时采取相应的措施以避免更大损失发生； 

③销售业务人员应针对不同期限的应收账款实施有所区别的催收方式。信用

期限内的应收账款应及时提醒客户按约付款，不能放松督促以防发生新的拖欠；

超过信用期的应收账款，销售业务人员应向营销中心和财务中心提交情况说明及

催收措施。对超过信用期但以往信用记录一向正常甚至良好的客户，争取在延续、

增进相互业务关系中妥善的解决应收账款拖欠问题；对于恶意拖欠、信用品质不

良的客户应坚决从信用清单中除名，并加紧催收；催收无果且金额较大的应通过

诉讼方式解决。 

（5）应收账款考核 

①应收账款实行“销售业务人员为第一责任人”的考核原则。无论应收账款

是否逾期，是否已作为坏账核销，销售业务人员均为应收账款管理的第一责任人； 

②销售回款率为销售业务人员的关键考核指标之一。每年末对各销售业务人

员当年的销售回款率进行排名，并予以相应奖惩。 

（6）坏账损失 

①由销售业务人员提出坏账核销申请，注明坏账损失的原因和事实，并提供

相应的证明文件； 

②坏账损失需经区域负责人、营销中心、财务中心分别确认，并由总经理批

准。根据公司章程相关规定需提交董事会或股东大会批准的，由董事会或股东大

会审批。 

（7）资信恶化客户的管理措施 
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①根据公司《应收账款管理办法》的规定，对资信状况不佳的客户列入可疑

名单，并对该客户的信用等级进行重新评估，采取包括但不限于缩短信用期限、

降低信用额度、现款现货或先款后货、甚至终止合作等措施； 

②对可疑名单中客户的销售及发货，还需销售总监和财务总监批准； 

③销售业务人员应高度关注并持续跟踪可疑名单中客户的运营情况及偿付

能力等，及时了解客户的重大变化，以保证应收账款的回收。发现该客户存在坏

账可能性时，应立即报告营销中心和财务中心，并及时采取相应的措施以避免更

大损失发生； 

④对超过信用期的应收账款，销售业务人员应向营销中心和财务中心提交情

况说明及催款措施。对超过信用期但以往信用记录一向正常甚至良好的客户，争

取在延续、增进相互业务关系中妥善的解决应收账款拖欠问题；对于恶意拖欠、

信用品质不良的客户应坚决从信用清单中除名，并加紧催收，多次催收无果的可

通过诉讼方式解决。 

2、公司对于资信状况恶化客户的应收账款坏账计提情况，回款情况，坏账

准备计提是否符合《企业会计准则》的规定 

公司对于资信状况恶化的客户上海至尊医疗器械有限公司的坏账准备计提

情况及期后回款情况如下： 

单位：万元 

时间 应收账款余额 坏账准备 期后回款 

2019 年 12 月 31 日 222.73 138.99 30.00 

2018 年 12 月 31 日 269.88 108.61 47.15 

2017 年 12 月 31 日 319.48 79.67 40.04 

注：2019 年 12 月 31 日的期后回款统计截止到 2020 年 5 月 14 日。2017 年 12 月 31 日

和 2018 年 12 月 31 日的期后回款统计次年 12 个月内回款金额。 

报告期末，公司对该应收账款按照账龄组合计提坏账准备 138.99 万元，计

提比例为 62.40%。按照账龄组合计提坏账准备的合理性在于：（1）公司与上海

至尊医疗器械有限公司签订了还款协议，协议约定上海至尊医疗器械有限公司需

于 2021 年 3 月 1 日将所欠款项全部支付完毕，并由其实际控制人姜惠民提供连
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带责任担保；（2）截至本问询函回复签署日，上海至尊医疗器械有限公司处于持

续回款状态。因此公司对上述应收款按照账龄组合计提坏账准备，符合《企业会

计准则》的规定。 

二、中介机构核查情况 

(一)核查程序 

保荐机构、申报会计师对发行人应收账款坏账准备计提履行情况的主要核查

程序如下： 

1、了解并检查发行人与应收账款坏账准备计提相关的内控制度，评价内部

控制设计是否合理； 

2、获取了应收账款账龄明细表，对客户长账龄款项形成的原因及回款能力

进行分析，获取上海至尊医疗器械有限公司的还款协议； 

3、了解同行业可比上市公司应收账款坏账准备计提政策，并与发行人进行

对比； 

4、对应收账款坏账准备执行重新计算程序，并对应收账款按照迁徙率进行

测算并与目前按照账龄的坏账计提比例进行对比分析，经测算公司应收账款迁徙

率低于目前按照账龄的坏账计提比例。 

（二）核查意见 

经核查，保荐机构、申报会计师认为： 

报告期各期末，公司应收账款坏账准备计提充分，公司应收账款计提政策符

合《企业会计准则》的有关规定。 

专此说明，请予审核。 
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中汇会计师事务所(特殊普通合伙)       中国注册会计师： 

 

         中国·杭州                  中国注册会计师： 

 

                                     报告日期：2020年5月14日 
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