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深圳证券交易所：

贵所于2020年10月31日下发的《关于山东隆华新材料股份有限公司首次公开

发行股票并在创业板上市申请文件的第三轮审核问询函》（审核函〔2020〕010697

号）（以下简称《问询函》）收悉。山东隆华新材料股份有限公司（以下简称隆

华新材、发行人或公司）会同东吴证券股份有限公司（以下简称东吴证券、保荐

机构或保荐人）、山东文康律师事务所（以下简称文康律师或发行人律师）、大

华会计师事务所（特殊普通合伙）（以下简称大华会计师或发行人会计师）等相

关方，本着勤勉尽责、诚实守信的原则，就《问询函》列载的问题逐条进行了认

真讨论、核查和落实，现回复如下，请予审核。

问询函问题 黑体（加粗）

问询函回复内容 宋体（不加粗）

对招股说明书的修改、补充 楷体（加粗）

如无特别说明，本回复中的词语简称含义与《招股说明书》中相同。
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1、关于送到方式下销售货物运费的会计处理

申报文件及审核问询回复显示：

（1）新收入准则执行前，在送到方式下，由公司委托物流公司发货到客户

厂区或其指定地址，由公司直接承担销售运费，因而在销售定价中不仅包含了

销售商品的金额，还额外增加了公司测算的运费金额，运费金额作为产品销售

价格的组成部分在销售订单、销售发票中均不单独区分。

（2）新收入准则执行后，公司将外销业务中“出口地交货”（以 CIF 贸易

模式为主）条件下的交易合同中货物的交付及运输识别为两项单项履约义务，

并将交易价格分摊至各项履约义务，在各个履约义务完成时分别确认收入，公

司承担的运费计入成本。由于公司不会额外在海上运保费中给客户“加价”，

所以海上运保费收入和成本金额相等。而对于内销业务，在新收入准则执行前

后公司的会计处理未发生变化。

请发行人：

（1）结合销售合同主要条款，披露在新收入准则执行后，境内销售货物在

送到方式下的运输服务并未单独确认为一项履约义务的原因，内外销会计处理

存在差异的合理性，相关会计处理是否符合《企业会计准则》及行业惯例。

（2）在新收入准则执行后，披露境内销售货物在送到方式下发生的运费计

入销售费用而非营业成本的会计处理是否符合《企业会计准则》的规定及行业

惯例，运输服务收入与相关成本是否匹配。

请保荐人、申报会计师发表明确意见。

回复：

（1）结合销售合同主要条款，披露在新收入准则执行后，境内销售货物在

送到方式下的运输服务并未单独确认为一项履约义务的原因，内外销会计处理

存在差异的合理性，相关会计处理是否符合《企业会计准则》及行业惯例。

一、公司补充披露情况

公司已在招股说明书“第八节 财务会计信息与管理层分析”之“十、经营
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成果分析”之“（三）毛利及毛利率分析”之“2、主营业务毛利构成及毛利率

分析”之“（4）销售定价中包含的运费对公司销售毛利率及净利润影响情况”

补充披露如下：

③在新收入准则执行后，境内销售货物在送到方式下的运输服务并未单独

确认为一项履约义务的原因，内外销会计处理存在差异的合理性，相关会计处

理是否符合《企业会计准则》及行业惯例

<1>企业会计准则关于运输活动的规定

对于商品控制权转移前后的“运输活动”是否构成单项履约义务，《企业

会计准则第 14 号——收入》应用指南（2018）：“通常情况下，控制权转移

给客户之前发生的运输活动不构成单项履约义务；相反，控制权转移给客户之

后发生的运输活动则可能表明企业向客户提供了一项运输服务”。财政部 2018

年 12 月 11 日发布的《收入准则应用案例-运输服务》中对于类似业务列举了相

应案例，案例也作出了类似的意思表示。

<2>公司内销业务运输活动不构成单项履约义务

公司内销送到方式下的销售合同绝大多数采用公司统一的销售合同模板，

销售订单中约定了交（提）货方式，但不单独约定纯货物价格、运费价格等。

运费价格仅是公司内部最终签合同定价时考虑的一项价格因素，方便公司定价

和财务管理使用，不在合同中单独体现。

公司境内销售送到方式下的运输活动，不能够作为商品或与其他易于获得

资源一起使客户受益且无法与合同中的产品单独区分，其与产品具有高度的关

联性，必须与产品整合成一项合同约定才能转让给客户，产生预期经济利益流

入。因此境内销售中送到方式下的运输服务活动无法作为一项可明确区分的商

品承诺，不能单独确认为一项单项履约义务。

<3>公司外销业务运输活动构成单项履约义务

境外销售业务中，货物控制权转移时点为货运提单上的装船日。货物交付

之后的海上运输部分既可以按照合同中的目的港运送到港，客户也可以按照合

同约定提出“转运”等要求。由此说明，外销业务中货物控制权转移之后，对

产品的后续处理方式不具有唯一性，客户有权根据合同约定进行后续处理。后

续承担海上运输费的承诺与装船货物不具有高度关联性，其属于公司在完成交
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货之后提供的一项单独的运输服务，该运输服务能够与前述销售商品活动明确

区分，可以识别为一项单项履约义务。

综上，公司将商品控制权转移前的运输活动未作为一项单项履约义务的做

法和将商品控制权转移后的运输活动单独识别为一项单项履约义务的做法，与

新收入准则及其指南中的规定相契合。新收入准则的执行，导致了公司内外销

业务中运输费用会计处理方式的差异，此处理差异符合公司实际的业务情况，

符合《企业会计准则》中相关规定和行业惯例。

二、核查情况

1、核查程序

（1）查阅发行人主要的内销和外销业务合同，分析其交易条款，询问发行人

财务负责人对内外销业务中运输活动的会计处理存在差异的原因和依据；

（2）查阅《企业会计准则》及应用指南等相关规定，核实发行人的会计处理

是否符合《企业会计准则》的规定。

2、结论意见

保荐机构及发行人会计师经核查认为，发行人“将境内销售商品送到方式下

的运输服务不作为一项单项履约义务，而将外销业务中海运运输服务单独确认为

一项履约义务的做法”符合发行人实际业务情况，其会计处理符合《企业会计准

则》中相关规定和行业惯例。

（2）在新收入准则执行后，披露境内销售货物在送到方式下发生的运费计

入销售费用而非营业成本的会计处理是否符合《企业会计准则》的规定及行业

惯例，运输服务收入与相关成本是否匹配。

一、公司补充披露情况

公司已在招股说明书“第八节 财务会计信息与管理层分析”之“十、经营

成果分析”之“（三）毛利及毛利率分析”之“2、主营业务毛利构成及毛利率

分析”之“（4）销售定价中包含的运费对公司销售毛利率及净利润影响情况”

补充披露如下：
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④在新收入准则执行后，境内销售货物在送到方式下发生的运费计入销售

费用而非营业成本的会计处理是否符合《企业会计准则》的规定及行业惯例，

运输服务收入与相关成本是否匹配

<1>《企业会计准则》等相关规定和公司会计处理的合理性分析

A、境内销售货物送到方式下发生的运输费用应当计入当期损益

新收入准则第二十七条规定：“企业应当在下列支出发生时，将其计入当

期损益：（一）管理费用；（二）非正常消耗的直接材料、直接人工和制造费

用（或类似费用），这些支出为履行合同发生，但未反映在合同价格中；（三）

与履约义务中已履行部分相关的支出；（四）无法在尚未履行的与已履行的履

约义务之间区分的相关支出。

境内销售货物送到方式下，公司销售活动中发生的运输费用是与履约义务

已履行部分（销售产品）相关的支出，符合新收入准则第二十七条及指南中所

述应当在发生时直接计入当期损益的情形。

B、主营业务成本科目核算产品结转成本

新收入准则指南三、关于应设置的相关会计科目和主要账务处理（三）主

营业务成本中，对主营业务成本的核算内容提出了指导性意见（摘录）：“本

科目核算企业确认销售商品、提供服务等主营业务收入时应结转的成本。期末，

企业应根据本期销售各种商品、提供各种服务等实际成本，计算应结转的主营

业务成本，借记本科目，贷记“库存商品”“合同履约成本”等科目”。

公司作为制造型企业，内销送到方式下的商品销售活动对应的主营业务成

本是通过库存商品成本结转而来，库存商品成本通过生产成本归集形成；而销

售运费发生时，生产过程已经完结，生成成本亦已归集完毕，运费应当直接计

入当期损益，因而公司内销送到方式下发生的运费不符合上述主营业务成本通

过结转相应资产成本形成的特征。

C、销售费用科目核算内容包含运输费用

《企业会计准则》附录-会计科目和主要账务处理（以下简称《企业会计准

则》附录）中也正向列举了销售费用科目的核算内容，内容中包含销售过程中
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发生的运输费用。

综上，公司内销送到方式下发生的运费计入销售费用而非营业成本的会计

处理符合《企业会计准则》的规定。

<2>运输服务收入与相关成本是否匹配

境内销售货物送到方式下的商品销售活动，所转让商品和运送至指定交货

地点两者合并构成一项单项履约义务，达到收入确认条件时按照产品销售确认

营业收入，其营业成本通过生产过程中产出的库存商品结转计入，收入和成本

匹配。

而境内销售货物送到方式下的运输活动，由于未单独确认为一项单项履约

义务，因而不对该运输活动单独确认营业收入，根据“收入成本匹配”的会计

原则，亦无需将运输活动发生的费用支出确认为营业成本；该运输活动属于公

司的一项单独的采购行为，其在发生时应直接计入当期损益科目“销售费用”，

更便于区分生产过程中的支出和销售过程中的支出。

<3>针对销售费用运费的会计处理，公司与其他公司对比分析

为对比公司的会计处理与行业内的公司处理方式是否存在重大差异，公司

查阅了相似行业公司对运费计入会计科目的处理。

具体如下：

单位：万元

公司简称 所属行业
销售费用下

二级科目

2020 年 1-6

月

2019 年 1-6

月

沈阳化工 石油加工、炼焦和核燃料加工业 运输费用 5,519.56 5,333.86

一诺威 化学原料和化学制品制造业 运输费 3,185.06 3,184.55

红宝丽 化学原料和化学制品制造业 运输费 2,562.46 3,886.21

万华化学 化学原料和化学制品制造业 物流费用 111,599.73 110,938.18

滨化股份 化学原料和化学制品制造业
运费及出口

费用
12,902.28 15,105.35

航锦科技 化学原料和化学制品制造业 储运费等 2,170.40 1,797.13

奥克股份 化学原料和化学制品制造业 仓储运输费 4,750.72 4,626.54

从上表可以看出，相似行业公司均发生了与公司类似的运输费用，均将运

输费用计入销售费用核算，公司关于控制权转移前的运输活动的会计核算方式
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符合行业惯例。

近期相似行业创业板过会企业对运费计入会计科目的处理：

单位：万元

公司简称 所属行业 销售费用下二级科目 2020 年 1-6 月 2019 年度

瑞丰新材
化学原料和化学制品制

造业
运费及保险费 957 1,754.13

润阳科技 橡胶和塑料制品业 运费 253.78 512.13

从上表可以看出，查阅的近期过会的相似行业创业板 IPO 公司中，均继续

将控制权转移前发生的运输活动相应费用计入销售费用科目核算。

二、核查情况

1、核查程序

（1）询问发行人财务负责人境内销售业务中送到方式下的运输费用计入销售

费用而未计入营业成本的原因；

（2）查阅《企业会计准则》及应用指南等相关规定的会计处理，判断发行人

会计处理是否符合《企业会计准则》的相关规定；

（3）查阅发行人的同行业可比公司、聚醚业务相关的其他公司和近期创业板

IPO过会的公司的销售费用中运费的会计处理科目变化，与发行人的会计处理进

行对比，以判断是否存在重大差异。

2、结论意见

保荐机构及发行人会计师经核查认为，发行人将境内销售业务中送到方式下

的运输费用计入销售费用科目而非营业成本科目符合《企业会计准则》及其相关

规定和行业处理惯例。其境内销售业务中将合同收入整体确认为销售商品的营业

收入，与其营业成本的结转相匹配。

2. 关于定金模式下订单签署至收入确认期间所承担的费用

申报文件及审核问询回复显示：

（1）发行人针对不同客户群体制定不同定金支付比例。
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（2）贸易商可通过签订订单并支付定金方式锁定价格，而无需支付全部货

款后储存货物并承担二次运输成本、存货存储成本、管理成本及损耗成本等。

（3）以 POP 产品的主要牌号 LHS-50/100 为例，在支付 30%定金比例下，报

告期内订单签署至收入确认期间为 15.36 天、24.24 天、38.62 天、46.41 天。

请发行人说明定金模式下从订单签署至收入确认期间发行人是否需要额外

承担费用，如是，请说明所承担的费用构成、金额、对业绩的影响，相关会计

处理是否符合《企业会计准则》及行业惯例。

请保荐人、申报会计师发表明确意见。

回复：

一、公司说明

1、定金模式下从订单签署至收入确认期间，公司发生的主要成本费用情况

如下：

订单签署后，公司根据新增销售订单情况、原材料市场价格走势及供求状况

等因素制定原材料采购计划后安排原材料采购；根据客户发货需求、未来需求预

测等制定生产计划后安排产品生产；产品生产完毕后公司按照客户发货通知根据

自提、到付或送到三种模式向客户安排发货；上述过程中产生的成本费用均系公

司日常生产经营必须发生的费用，不需要承担额外费用。

关于公司仓储部分，产品生产完毕后至货物发出前，作为公司“存货-库存

商品”在公司厂区存储，公司产品存储能力主要通过厂区建设完成后配套的多个

大型储罐提供，储罐除储存产成品外，亦需储存生产必需的原材料、辅料以及半

成品等。公司仓储发生的主要费用为储罐折旧费用及罐区员工薪酬等固定成本，

与储存量无线性关系，不会因储存量增减而增减。除此之外，公司仓储偶尔还会

因新增产量而增加能源费用，该费用金额无法单独核算。经测算，报告期内，该

新增能源费用分别为 11.30万元、17.72万元、21.22万元和 7.89万元，金额较少。

除厂区存储外，公司为缩短福建、广东等重要区域客户货物运输时间，利用

货物到达物流单位的码放地后通常有 15天的免费代管期的政策，根据客户需求

或者市场需求预测等将少量产品提前运输并码放在华南仓库。对于根据市场需求
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预测发运至华南仓库的货物，会存在因码放时间超过 15天而产生码头“超期费

用”的情况，“超期费用”系公司定金模式下从订单签署至收入确认期间承担的

额外费用。

2、承担额外费用具体情况

报告期内，公司华南仓库“超期费用”金额、对业绩的影响情况如下：

单位：万元

项目 2020年 1-6月 2019年度 2018年度 2017年度

超期费 30.78 44.38 8.97

对净利润影响 26.16 37.73 7.62

3、公司承担额外费用的会计处理方式

公司在产生“超期费用”后，进行如下会计处理：

借：销售费用

贷：应付账款

公司“超期费用”为销售产品过程中发生的费用，符合《企业会计准则》附

录-会计科目和主要账务处理相关规定：6601销售费用“本科目核算企业销售商

品和材料、提供劳务的过程中发生的各种费用”。

由于同行业可比公司未披露具体销售费用末级明细，故无法查看同行业可比

公司是否产生与公司类似“超期费用”。

二、核查情况

1、核查程序

（1）访谈发行人销售负责人，了解发行人从签订订单至销售收入确认具体过

程以及期间发生的各项费用情况；

（2）查阅发行人生产成本明细表、销售费用明细表、管理费用明细表，核查

发行人从签订订单至销售收入确认过程发生的成本费用构成情况。

2、结论意见
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保荐机构及发行人会计师经核查认为，定金模式下从订单签署至收入确认期

间需承担的额外费用主要为华南仓库“超期费用”，该部分费用金额较少，对发

行人业绩影响较小，发行人将该“超期费用”计入销售费用核算，符合《企业会

计准则》规定。

3、关于客户变动情况

申报文件及审核问询回复显示：

（1）公司下游客户极为分散，报告期内，公司对前五大客户销售金额及占

当期营业收入比例为 19.37%、24.20%、23.30%、23.52%。

（2）报告期内，部分下游厂商对价格敏感性程度非常高，客户粘性较低，

因而会出现大量小型客户更换采购渠道的情况。各期退出客户影响公司主营业

务收入比重分别为 16.55%、13.60%、12.22%及 27.85%。

请发行人：

（1）披露报告期按销售收入金额分层的客户情况，包括但不限于收入范围、

对应客户数量、客户数量占比、客户金额占比。

（2）说明客户较为分散是否属于行业惯例，与可比公司是否存在重大差异；

发行人客户拓展途径，按客户拓展途径列示报告期收入分类情况，发行人对客

户开拓途径的管理方式；报告期内客户频繁变动是否影响发行人持续经营能力。

（3）说明主要终端厂商客户的生产规模，发行人报告期各期向主要终端厂

商销售数量与其生产规模是否匹配。

请保荐人、申报会计师发表明确意见。

回复：

（1）披露报告期按销售收入金额分层的客户情况，包括但不限于收入范围、

对应客户数量、客户数量占比、客户金额占比。

一、公司补充披露情况

公司已在招股说明书“第六节 业务与技术”之“五、发行人销售情况及主
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要客户”之“（二）前五大客户情况”补充披露如下：

5、按销售收入分层的客户情况

报告期内，按销售收入金额分层的客户增减变动情况列示如下：
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单位：万元、个

收入范围
客户

类型
项目

2020 年 1-6 月 2019 年度

主营业务收入 客户数量 主营业务收入 客户数量

金额 占比（%） 数量 占比（%） 金额 占比（%） 数量 占比（%）

100 万元以

内

终端

厂商

1、本期终端厂商合计 4,035.20 5.24 177.00 36.27 12,491.21 6.26 351.00 45.17

2、相比上期新增客户（A） 2,026.32 2.63 93.00 19.06 6,130.35 3.07 201.00 25.87

3、相比上期退出客户（B） 2,632.55 3.42 116.00 23.77 6,821.86 3.42 207.00 26.64

4、新增、退出客户合计影响

（C=A-B）
-606.23 -0.79 -23.00 -4.71 -691.50 -0.35 -6.00 -0.77

贸易

商

1、本期贸易商合计 1,197.76 1.56 58.00 11.89 3,636.88 1.82 115.00 14.80

2、相比上期新增客户（A） 798.47 1.04 36.00 7.38 2,174.22 1.09 66.00 8.49

3、相比上期退出客户（B） 1,192.20 1.55 57.00 11.68 1,882.29 0.94 57.00 7.34

4、新增、退出客户合计影响

（C=A-B）
-393.73 -0.51 -21.00 -4.30 291.93 0.15 9.00 1.16

合计 5,232.96 6.80 235.00 48.16 16,128.09 8.09 466.00 59.97

100-1000 万

元

终端

厂商

1、本期终端厂商合计 25,850.33 33.60 166.00 34.02 62,782.08 31.48 193.00 24.84

2、相比上期新增客户（A） 7,479.57 9.72 50.00 10.25 12,417.44 6.23 48.00 6.18

3、相比上期退出客户（B） 5,868.15 7.63 53.00 10.86 9,191.27 4.61 44.00 5.66

4、新增、退出客户合计影响

（C=A-B）
1,611.42 2.09 -3.00 -0.61 3,226.17 1.62 4.00 0.51

贸易 1、本期贸易商合计 9,017.29 11.72 56.00 11.48 28,245.80 14.16 81.00 10.42
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收入范围
客户

类型
项目

2020 年 1-6 月 2019 年度

主营业务收入 客户数量 主营业务收入 客户数量

金额 占比（%） 数量 占比（%） 金额 占比（%） 数量 占比（%）

商 2、相比上期新增客户（A） 1,600.37 2.08 12.00 2.46 6,681.69 3.35 20.00 2.57

3、相比上期退出客户（B） 4,172.37 5.42 28.00 5.74 6,464.44 3.24 21.00 2.70

4、新增、退出客户合计影响

（C=A-B）
-2,572.00 -3.34 -16.00 -3.28 217.25 0.11 -1.00 -0.13

合计 34,867.62 45.32 222.00 45.49 91,027.88 45.65 274.00 35.26

1000 万元以

上

终端

厂商

1、本期终端厂商合计 20,441.54 26.57 18.00 3.69 56,254.65 28.21 22.00 2.83

2、相比上期新增客户（A） 3,426.99 4.45 4.00 0.82 1,506.54 0.76 1.00 0.13

3、相比上期退出客户（B） 2,463.53 3.20 3.00 0.61 0.00 0.00 0.00 0.00

4、新增、退出客户合计影响

（C=A-B）
963.47 1.25 1.00 0.20 1,506.54 0.76 1.00 0.13

贸易

商

1、本期贸易商合计 16,397.61 21.31 13.00 2.66 35,997.10 18.05 15.00 1.93

2、相比上期新增客户（A） 0.00 0.00 0.00 0.00 6,119.14 3.07 4.00 0.51

3、相比上期退出客户（B） 5,096.07 6.62 4.00 0.82 0.00 0.00 0.00 0.00

4、新增、退出客户合计影响

（C=A-B）
-5,096.07 -6.62 -4.00 -0.82 6,119.14 3.07 4.00 0.51

合计 36,839.15 47.88 31.00 6.35 92,251.75 46.26 37.00 4.76

总计 76,939.74 100.00 488.00 100.00 199,407.72 100.00 777.00 100.00

续上表：
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单位：万元、个

收入范围
客户类

型
项目

2018 年度 2017 年度

主营业务收入 客户数量 主营业务收入 客户数量

金额 占比（%） 数量 占比（%） 金额 占比（%） 数量 占比（%）

100 万元以

内

终端厂

商

1、本期终端厂商合计 13,250.52 7.47 373.00 48.69 11,118.40 7.84 312.00 48.15

2、相比上期新增客户（A） 7,944.56 4.48 238.00 31.07 5,099.22 3.60 176.00 27.16

3、相比上期退出客户（B） 5,400.17 3.05 177.00 23.11 5,795.17 4.09 220.00 33.95

4、新增、退出客户合计影

响（C=A-B）
2,544.39 1.44 61.00 7.96 -695.95 -0.49 -44.00 -6.79

贸易商

1、本期贸易商合计 3,761.27 2.12 104.00 13.58 2,992.75 2.11 82.00 12.65

2、相比上期新增客户（A） 2,384.61 1.35 75.00 9.79 2,381.91 1.68 64.00 9.88

3、相比上期退出客户（B） 1,813.72 1.02 50.00 6.53 1,172.78 0.83 35.00 5.40

4、新增、退出客户合计影

响（C=A-B）
570.89 0.32 25.00 3.26 1,209.13 0.85 29.00 4.48

合计 17,011.79 9.60 477.00 62.27 14,111.15 9.96 394.00 60.80

100-1000

万元

终端厂

商

1、本期终端厂商合计 51,017.78 28.78 174.00 22.72 53,569.75 37.80 169.00 26.08

2、相比上期新增客户（A） 13,819.67 7.79 58.00 7.57 13,628.57 9.62 50.00 7.72

3、相比上期退出客户（B） 11,586.60 6.54 47.00 6.14 6,800.66 4.80 35.00 5.40

4、新增、退出客户合计影

响（C=A-B）
2,233.07 1.26 11.00 1.44 6,827.91 4.82 15.00 2.31

贸易商 1、本期贸易商合计 26,840.90 15.14 81.00 10.57 22,057.36 15.56 64.00 9.88
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收入范围
客户类

型
项目

2018 年度 2017 年度

主营业务收入 客户数量 主营业务收入 客户数量

金额 占比（%） 数量 占比（%） 金额 占比（%） 数量 占比（%）

2、相比上期新增客户（A） 9,500.54 5.36 35.00 4.57 7,463.13 5.27 23.00 3.55

3、相比上期退出客户（B） 3,401.08 1.92 16.00 2.09 5,519.02 3.89 15.00 2.31

4、新增、退出客户合计影

响（C=A-B）
6,099.45 3.44 19.00 2.48 1,944.12 1.37 8.00 1.23

合计 77,858.68 43.92 255.00 33.29 75,627.10 53.36 233.00 35.96

1000 万元

以上

终端厂

商

1、本期终端厂商合计 51,270.98 28.92 21.00 2.74 28,496.58 20.11 13.00 2.01

2、相比上期新增客户（A） 2,148.18 1.21 2.00 0.26 8,516.27 6.01 3.00 0.46

3、相比上期退出客户（B） 1,905.38 1.07 1.00 0.13 4,136.53 2.92 1.00 0.15

4、新增、退出客户合计影

响（C=A-B）
242.80 0.14 1.00 0.13 4,379.74 3.09 2.00 0.31

贸易商

1、本期贸易商合计 31,148.98 17.57 13.00 1.70 23,496.04 16.58 8.00 1.23

2、相比上期新增客户（A） 4,566.79 2.58 1.00 0.13 7,886.42 5.56 2.00 0.31

3、相比上期退出客户（B） 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

4、新增、退出客户合计影

响（C=A-B）
4,566.79 2.58 1.00 0.13 7,886.42 5.56 2.00 0.31

合计 82,419.96 46.49 34.00 4.44 51,992.62 36.68 21.00 3.24

总计 177,290.43 100.00 766.00 100.00 141,730.88 100.00 648.00 100.00

注：1.由于 2020 年 1-6 月为半年数据，为使其可比，2020 年 1-6 月主营业务收入范围划分时考虑范围的取值减半处理，即对应的三个层次的收入
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范围分别按 50 万元以内、50-500 万元以及 500 万元以上进行统计；2.2020 年 1-6 月相比上期的增加和减少客户数量及收入变动，比较基准为 2019 年

1-6 月；3.相比上期退出客户影响主营业务收入金额系该部分退出客户上期主营业务收入金额；相比上期新增客户影响主营业务收入金额系该部分新增

客户本期主营业务收入金额；4.上述客户数量均以单独的公司法人为统计单位，未将同一实际控制人控制的多个法人客户合并为一个数量
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由上表可知，公司客户结构呈现“金字塔”结构，即主营业务收入 1,000

万以上客户（以下简称大型客户）数量最少，但收入占比最高（除 2017 年度外）；

公司主营业务收入 100 万至 1,000 万的客户（以下简称中型客户）数量较多，

收入占比亦较高；公司主营业务收入 100 万以内客户（以下简称小型客户）数

量最多，但收入占比最低。

从客户增减变动情况来看，公司大型客户基本保持稳定，报告期内新增、

退出情况较少；公司中型客户报告期内有小幅增减变动，但仍以存量稳定客户

为主；而小型客户增减变动幅度最大。

从客户增减变动对公司主营业务收入影响来看，大型客户虽然收入占比高，

但由于其基本保持稳定，因而变动对主营业务影响较小，且除 2020 年 1-6 月受

疫情影响外，2017 年度至 2019 年度大型客户变动对主营业务收入的影响均为正

向影响；小型客户虽然增减变动频繁，但由于其收入占比很低，因而变动亦对

公司主营业务收入影响较小。中型客户变动幅度及收入占比均居中，其对公司

主营业务收入影响也不大。

总体而言，公司的大型客户收入占比高且保持稳定，小型客户收入占比低

但变动较为频繁。公司变动客户主要集中于营收 100 万以内的小型客户，其对

公司营业收入影响较小。因而，报告期内客户频繁变动未影响公司持续经营能

力和盈利能力。

二、核查情况

1、核查程序

（1）查阅发行人销售明细表，根据报告期内客户的收入金额情况对客户进行

分层统计；

（2）检查各收入范围内终端厂商及贸易商的销售收入占比及相应的客户数量

变动情况，并对变动的合理性进行分析。

2、结论意见

保荐机构及发行人会计师经核查认为，报告期内，发行人客户变动主要集中

于营收 100万以内的小型客户，其对发行人营业收入影响较小，报告期内客户频
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繁变动未影响发行人持续经营能力和盈利能力。

（2）说明客户较为分散是否属于行业惯例，与可比公司是否存在重大差异；

发行人客户拓展途径，按客户拓展途径列示报告期收入分类情况，发行人对客

户开拓途径的管理方式；报告期内客户频繁变动是否影响发行人持续经营能力。

一、公司说明

1、公司下游客户较为分散，符合行业惯例，与相似行业公司不存在重大差

异

报告期内，公司与相似行业公司的前五大客户销售比重的对比情况如下：

单位：%

单位 2020年 1-6月 2019年度 2018年度 2017年度 平均占比

沈阳化工 21.79 21.17 30.37 24.44

一诺威 4.97 5.5 6.07 5.51

红宝丽 39.87 34.94 37.26 37.36

万华化学 5.97 8.97 7.74 7.56

行业公司均值 18.15 17.65 20.36 18.72

公司 23.52 23.30 24.20 19.37 22.60

注：相似行业公司数据来自其公开披露的定期报告。

报告期内，相似行业公司的前五大客户销售金额占营业收入比例均较低，公

司下游客户较为分散属于行业惯例。

2、报告期收入按客户拓展途径列示分类情况如下表所示：

单位：万元

客户拓展途径分类
2020年 1-6

月
2019年度 2018年度 2017年度

A、上门拜访并经产品检验合格后

建立合作关系
44,226.86 102,913.65 87,202.69 81,223.08

B、与关联公司长期合作，延续合

作关系
7,722.15 31,458.62 28,518.39 11,113.06

C、相熟企业推介，上门拜访并经

产品检验合格后建立合作关系
5,917.70 15,463.53 18,816.80 18,335.49

D、客户主动联络后建立合作关系 19,073.03 49,571.93 42,752.56 31,059.25

总计 76,939.74 199,407.72 177,290.43 141,730.88
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公司对客户开拓途径的管理方式：

（1）通过 A、C途径建立合作关系，其流程基本一致。即首先获取待开发客

户名单（A途径下客户名单的获取主要通过网络搜索及展会；C途径下客户名单

的获取主要通过长期合作客户推介），然后公司安排销售人员对客户进行上门拜

访，了解客户产品需求，根据需求提供样品，客户对样品进行试验，试验合格后

与公司建立合作关系；

（2）B途径下主要是部分长期与公司进行合作的客户，其关联公司存在采购

需求时，通过其推介，也会向公司进行采购，与公司建立合作关系；

（3）通过 D途径建立合作关系的客户主要是部分国外客户及部分贸易商；

国外客户通过展会等途径对公司进行了解之后，通过电子邮件对产品需求、交易

价格等事项与公司进行沟通，双方达成协议后建立合作关系；部分贸易商存在购

货需求时，会同时向多家供应商进行询价，对产品的价格、交货期、付款条件等

事项进行比较之后，与公司建立合作关系。

公司与客户建立合作关系之后，建立客户档案及销售台账，相关负责业务员

对客户进行维护并对档案信息实时更新，若相关负责业务员离职，则将其客户及

档案转交给其他业务员，同时公司向客户发送通知函，将业务员变更事项告知客

户，公司通过上述管理方式，有效防止业务人员的离职导致客户的流失。

3、报告期内客户频繁变动是否影响发行人持续经营能力。

从公司下游应用领域来看，公司产品主要应用于软体家居、交通、鞋服等领

域，上述领域自身客户集中度较低且存在大量规模较小厂商，对价格敏感性程度

较高，从而导致公司下游小型客户黏性较低，变动较为频繁。因而，公司小型客

户频繁变动与行业特征有关，不存在异常情况。

从公司客户结构来看，公司的大型客户收入占比高且保持稳定，小型客户收

入占比低但变动较为频繁。公司变动客户主要集中于营收 100 万以内的小型客

户，其对公司营业收入影响较小。

从公司近几年销量变动情况以及客户增减对营业收入影响情况等来看，公司

未因客户频繁变动而导致销量减少，报告期内，公司销量分别为 13.58万吨、15.39
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万吨、20.46万吨和 8.91万吨，整体呈上升趋势。客户新增、退出后，总体客户

数量亦呈增长态势，且对营业收入影响呈正向影响。

因而，报告期内客户频繁变动未影响公司持续经营能力和盈利能力。

二、核查情况

1、核查程序

（1）查阅可比公司披露的定期报告或招股说明书，获取相似行业公司前五大

客户的披露数据；

（2）将发行人前五大客户的变动情况与相似行业公司进行比较分析。

2、结论意见

保荐机构及发行人会计师经核查认为，客户较为分散属于行业惯例，与相似

行业上市公司不存在重大差异；报告期内客户频繁变动不影响发行人持续经营能

力。

（3）说明主要终端厂商客户的生产规模，发行人报告期各期向主要终端厂

商销售数量与其生产规模是否匹配。

一、公司说明

报告期内，公司向主要终端厂商销售数量及其营业收入规模情况如下：

单位：吨、万元

期间 客户名称 销量 销售金额 营收规模

2020年
1-6月

1

河南加佰加集团有限公司 5,823.70 5,087.70

60,000.00
浏阳市加佰加海绵制品有限公司 601.48 539.51

贵州汇通海绵制品有限公司 300.74 244.83

小计 6,725.92 5,872.04

2

梦百合家居科技股份有限公司 1,724.24 1,617.91

241,602.10

HEALTHCARE EUROPE DOO 1,166.04 1,192.75

NISCO(Thailand)CO.,LTD. 140.00 148.45

Healthcare SC, LLC 460.00 495.75

小计 3,490.28 3,454.86
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3

万华化学集团股份有限公司 2,334.14 1,736.14

3,090,668.25万华化学（烟台）容威聚氨酯有限公司 263.56 237.79

小计 2,597.70 1,973.93

4

新乡市鑫源化工实业有限公司 1,323.12 1,216.17

8,600.00湖北新嘉源工贸有限公司 559.50 536.55

小计 1,882.62 1,752.72

5

山东一诺威聚氨酯股份有限公司 847.69 778.74

197,191.25
上海东大聚氨酯有限公司 925.04 788.25

上海东大化学有限公司 95.88 79.95

小计 1,868.61 1,646.95

合计 16,565.1314,700.49

2019年度

1

河南加佰加实业有限公司 5,986.10 6,092.74

150,000.00

浏阳市加佰加海绵制品有限公司 1,202.54 1,206.18

贵州汇通海绵制品有限公司 949.48 957.19

滑县振发贸易有限公司 2,261.88 2,289.79

四川加佰加实业有限公司 1,559.18 1,506.54

眉山圣祥聚氨酯高分子材料有限公司 240.12 246.49

武陟县隆威贸易有限公司 4,140.02 4,218.68

小计 16,339.3216,517.60

2

梦百合家居科技股份有限公司 5,467.52 5,412.52

383,158.83

HEALTHCARE EUROPE DOO 3,499.28 3,703.99

NISCO(Thailand)CO.,LTD. 660.00 728.01

Healthcare SC, LLC 540.00 602.62

小计 10,166.8010,447.14

3 霸州市斯美轩科技有限公司 7,394.66 7,354.62 23,000.00

4

山东一诺威聚氨酯股份有限公司 2,692.58 2,677.64

456,552.99上海东大聚氨酯有限公司 2,679.72 2,767.16

小计 5,372.30 5,444.80

5

万华化学集团股份有限公司 2,636.74 316.77

6,805,066.87万华化学（烟台）容威聚氨酯有限公司 3,492.18 3,425.72

小计 6,128.92 3,742.49

合计 45,402.0043,506.65

2018年度 1 河南加佰加实业有限公司 3,808.06 4,511.14 140,000.00
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浏阳市加佰加海绵制品有限公司 2,082.02 2,448.27

贵州汇通海绵制品有限公司 1,580.74 1,901.18

滑县振发贸易有限公司 1,055.08 1,310.96

武陟县隆威贸易有限公司 3,813.98 4,566.79

小计 12,339.8814,738.35

2

山东一诺威聚氨酯股份有限公司 2,453.48 2,749.34

456,666.40
上海东大聚氨酯有限公司 3,508.70 3,904.31

上海东大化学有限公司 280.98 316

小计 6,243.16 6,969.64

3

梦百合家居科技股份有限公司 4,881.38 5,411.91

304,947.34HEALTHCARE EUROPE DOO 703.76 865.41

小计 5,585.14 6,277.32

4

际诺思（厦门）轻工制品有限公司 4,399.56 5,609.17

际诺思（漳州）轻工制品有限公司 160.96 181.77

小计 4,560.52 5,790.95

5

Covestro(India)Pvt.Ltd 3,429.98 4,673.92

Covestro(Thailand)Co.Ltd 72.00 106.4

小计 3,501.98 4,780.33

合计 32,230.6838,556.59

2017年度

1

河南加佰加实业有限公司 1,754.68 1,912.76

100,000.00

浏阳市加佰加海绵制品有限公司 419.80 509.23

贵州汇通海绵制品有限公司 623.78 682.06

滑县振发贸易有限公司 1,719.08 1,833.75

小计 4,517.34 4,937.79

2

梦百合家居科技股份有限公司 3,941.56 4,167.82

233,161.03HEALTHCARE EUROPE DOO 278.14 344.51

小计 4,219.70 4,512.33

3 武汉东方时代模塑制品有限公司 3,597.16 3,850.42

4 深圳市荣昌高新材料有限公司 2,460.60 2,827.59 200,000.00

5 万华化学（烟台）容威聚氨酯有限公司 2,344.64 2,484.64 5,312,317.33

合计 17,139.4418,612.76

注 1：由于各终端厂商生产终端产品不一，故生产数量单位无法统一，为增强数据可比

性，同时为采用公众公司客户公开数据进行比较（部分公众公司未披露产值情况），此处采



1-25

用营收规模替代生产规模；

注 2：梦百合、一诺威及万华化学营收规模均系公司合并营业收入，数据来自同花顺；

注 3：除上述三家公众公司客户外，其他主要终端厂商客户营收规模数据来自保荐机构、

会计师及律师实地走访客户了解所得或者公司销售人员电话询问客户取得；际诺思、

Covestro由于为外资企业，对外报送财务信息审核严格，故暂无法取得其销售规模数据，但

由于际诺思、Covestro均为国际知名企业，其生产规模及营收规模远超公司对其销售收入；

武汉东方时代模塑制品有限公司由于 2018年度以后基本不再合作，故无法取得其 2017年度

营业收入数据。

报告期内，公司主要终端厂商营业规模均高于公司对其销售金额，报告期各

期公司向主要终端厂商销售数量与其生产规模相匹配。

二、核查情况

1、核查程序

（1）查阅发行人销售费用明细表，核查发行人主要终端厂商销量及销售收入

情况；

（2）实地走访发行人主要终端厂商客户并且发放调查问卷，了解发行人主要

终端厂商营业收入规模情况。

2、结论意见

保荐机构及发行人会计师经核查认为，报告期各期发行人向主要终端厂商销

售数量与其生产规模匹配。发行人与客户交易情况真实、准确，交易价格公允，

与市场公开价格变动趋势基本吻合；发行人与客户的销售交易行为符合发行人销

售相关内控制度，具有商业合理性；发行人客户分散度较高，符合发行人下游实

际情况，发行人不存在对少数客户重大依赖情况；发行人主要客户基本保持稳定，

中小型客户变动原因合理，且客户变动未对持续经营能力及经营稳定性产生重大

影响；发行人与客户均不存在关联关系。

4、关于终端厂商与贸易商销售策略

申报文件及审核问询回复显示：

（1）公司对终端厂商及贸易商的产品销售定价机制保持一致；贸易商较终
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端厂商销售毛利率低，贸易商更加积极的在聚醚价格相对低位阶段下单采购。

（2）贸易商与公司签订订单锁定价格，平均发货周期长于终端厂商客户，

增加了公司控制采购成本、锁定销售毛利率的难度，贸易商会较终端厂商议价

意愿更为强烈。

（3）报告期内，同时向公司及贸易商采购公司聚醚产品的终端厂商客户销

售收入占公司营业收入比例分别为 3.73%、3.54%、7.42%和 6.36%。

请发行人：

（1）说明在贸易商增加公司控制采购成本、锁定销售毛利率的难度，议价

意愿更强烈等情形下，发行人如何对终端厂商及贸易商保持一致的产品销售定

价机制。

（2）说明当产品价格上涨时，贸易商以定金形式锁定更低的采购价格是否

会对发行人直销产生影响，报告期内是否存在贸易商客户抢夺发行人终端厂商

客户的情形，如存在，请说明具体情况、对销售收入的影响。

请保荐人、申报会计师发表明确意见。

回复：

（1）说明在贸易商增加公司控制采购成本、锁定销售毛利率的难度，议价

意愿更强烈等情形下，发行人如何对终端厂商及贸易商保持一致的产品销售定

价机制。

一、公司说明

公司对终端厂商及贸易商均为紧盯主要原材料成本，综合考虑市场供求情况

等因素制定销售价格的定价机制，虽然公司对不同客户最终成交价格有轻微差

异，但公司的定价策略、定价机制均保持一致，不存在明显差异。

定价机制系公司销售价格制定的原则，公司最终成交价格在此基础上还受具

体议价过程的影响。公司综合考虑客户采购规模、双方合作稳定情况等，在保障

公司产品销量及盈利的前提下，根据议价过程中不同客户的议价意愿、议价能力

及价格谈判技巧等在公司定价的基础上最终形成略有差异的成交价格。公司不同
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客户最终成交价格会存在轻微差异，不仅贸易商与终端厂商客户可能存在差异，

不同的贸易商或不同的终端厂商之间亦可能存在轻微差别，但总体而言，由于贸

易商“低买高卖”的盈利模式使得贸易商整体议价意愿更强，更为集中的在价格

相对低位下单采购，因而整体销售价格会略低于终端厂商。

公司随机抽取了 2019年 11月 15日销售普通 POP产品（牌号 LHS-50）的

成交价格确定过程，具体如下：

2019年 11月 15日，公司根据定价机制，综合考虑当日主要原材料价格等

因素后，将公司 LHS-50产品定价为 10,750元/吨，终端厂商客户江苏泛亚橡塑

新材料有限公司接受了公司报价，并与公司签订订单采购 10吨产品；同日，贸

易商客户鞍山翔隆化工原料经销有限公司亦向公司采购该牌号产品，该公司收集

多个聚醚厂商的市场报价，积极与公司进行价格谈判，公司考虑该公司长期、稳

定合作，且当日采购数量较大，为 68吨，因而最终在 10,750元/吨的产品定价基

础上给予了 50元/吨的轻微让价。

二、核查情况

1、核查程序

（1）访谈发行人销售负责人，了解发行人具体定价过程、贸易商盈利模式、

发行人与贸易商等客户议价过程；

（2）查阅发行人销售收入明细表、订单明细表，核查发行人不同类型客户销

售价格情况。

2、结论意见

保荐机构及发行人会计师经核查认为，发行人对贸易商及终端厂商客户的具

体成交价格在定价机制的基础上制定，受不同客户实际情况差异及具体议价过程

影响而存在小幅差异，符合行业惯例及正常的商业逻辑，发行人对贸易商及终端

厂商的定价机制一致，不存在明显差异。发行人对贸易商销售收入真实、准确；

对贸易商收入确认符合企业会计准则的规定；发行人对贸易商的定价机制、物流、

退换货机制等方面的内控健全并有效执行；贸易商与发行人不存在关联关系；发

行人对贸易商的信用政策符合公司相关规定，具有合理性；发行人通过贸易商进
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行销售符合行业惯例；发行人主要贸易商的终端销售情况良好，期末不存在囤货

情况；贸易商存在新增和退出情况，变动原因合理；贸易商均为法人实体，回款

不存在现金回款或第三方回款情形；发行人对贸易商销售毛利率低于终端厂商毛

利率原因合理，且具有商业合理性；发行人对贸易商应收款项金额较小，且未出

现增加情形；发行人对贸易商收入确认原则符合《企业会计准则》要求，发行人

对贸易商销售收入真实、准确、完整，不存在异常情况。

（2）说明当产品价格上涨时，贸易商以定金形式锁定更低的采购价格是否

会对发行人直销产生影响，报告期内是否存在贸易商客户抢夺发行人终端厂商

客户的情形，如存在，请说明具体情况、对销售收入的影响。

一、公司说明

（一）贸易商以定金形式锁定更低的采购价格是否会对发行人终端厂商客户

产生影响

1、公司接单策略有效降低贸易商锁定订单价格对公司终端厂商客户销售的

影响

（1）公司在接单时会根据上游原材料供需情况、未来原材料采购量情况和公

司产能情况等对接单进行总量控制，不允许出现贸易商大批量囤积订单的情形；

（2）公司根据对主要原材料的市场价格走势的分析判断，动态调整接单量，

若预计主要原材料价格会大幅上涨时，公司会谨慎接单，在总量控制的前提下进

一步减少接单量；

（3）公司对终端厂商和贸易商的接单存在优先劣后的顺序，在终端厂商客户

和贸易商客户均大量下单采购的情况下，公司会优先接受终端厂商订单。

通过上述接单策略，公司对贸易商的接单量进行了风险控制，有效降低贸易

商客户大批量下单对公司终端厂商客户的影响。

2、贸易商最终产品销售价格与市场价格差异不大

贸易商主要销售对象为有账期需求、搭配采购需求以及采购规模不大等类型

的客户，为保障自身利益，贸易商在聚醚产品市场价格上涨后亦会按照市价对外



1-29

销售，贸易商通过低价获取公司终端厂商客户的情形较少。

3、贸易商获取客户方式是对公司销售的补充

贸易商主要客户群体主要有：（1）贸易商对外销售时，一般会给予下游客

户账期，从而吸引少数资金周转紧张的终端厂商向其采购部分产品；（2）部分

贸易商经营化工产品品种较为丰富，除销售聚醚外，还销售MDI、TDI异氰酸酯

产品等化工产品，而终端厂商制造海绵产品所需投入的主要原材料包含聚醚、异

氰酸酯。为提高采购便利性，终端厂商会直接向贸易商进行组合式采购；（3）

在聚醚产品供应较为紧张阶段，小型终端厂商选择从贸易商处采购补充其货源。

贸易商主要通过给与客户账期、向客户搭配销售其他化工产品等方式开发客

户。由于下游终端厂商存在多样化的需求，而公司无法同时满足不同客户的多种

需求，贸易商通过其客户开发实现了对公司销售的补充。

综上，报告期内，贸易商向公司下单采购一定程度上对公司无法满足的客户

需求进行了有效补充；公司通过有效的接单策略控制了贸易商客户大批量下单采

购对公司终端客户的不利影响；虽然贸易商发货周期贸易商客户整体长于终端厂

商客户，但贸易商客户长期囤积订单并以明显低于市价对外销售的情形较少。因

而，贸易商以定金形式锁定更低的采购价格未对公司终端厂商客户销售产生明显

不利影响。

（二）报告期内是否存在贸易商客户抢夺发行人终端厂商客户的情形

报告期内，向贸易商采购聚醚产品的终端厂商存在公司难以满足的如账期等

方面的需求，该部分终端厂商向可满足其需求的贸易商进行部分采购，不属于贸

易商抢夺公司终端厂商客户的情形，而属于贸易商对公司销售进行一定程度的补

充。若该需求未由贸易商补充，则终端厂商可能会选择向其他聚醚厂商采购，从

而造成公司客源的流失。

报告期内，同时向公司贸易商采购公司聚醚产品的终端厂商客户销售收入占

公司营业收入比重较低，分别为 3.73%、3.54%、7.42%和 6.36%，且不存在主要

终端厂商客户向公司贸易商采购聚醚产品情形，因而贸易商客户向公司终端厂商

客户销售未对公司产生重大不利影响。
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二、核查情况

1、核查程序

（1）访谈发行人销售负责人，了解发行人贸易商客户盈利模式、客户开发方

式及销售优势等；

（2）实地走访发行人主要客户并向主要客户发放调查问卷，核查发行人贸易

商客户向公司终端厂商客户销售情况。

2、结论意见

保荐机构及发行人会计师经核查认为，发行人贸易商客户以定金锁定订单价

格未对发行人终端厂商客户销售造成明显不利影响；发行人贸易商客户存在向少

数终端厂商客户销售情况，但该部分终端厂商客户销售比例较低，对发行人未产

生重大不利影响。

（以下无正文）
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（本页无正文，为山东隆华新材料股份有限公司《关于山东隆华新材料股份

有限公司首次公开发行股票并在创业板上市申请文件的第三轮审核问询函之回

复》之签章页）

山东隆华新材料股份有限公司

年 月 日
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（本页无正文，为东吴证券股份有限公司《关于山东隆华新材料股份有限公

司首次公开发行股票并在创业板上市申请文件的第三轮审核问询函之回复》之签

章页）

保荐代表人：

尹鹏 祁俊伟

法定代表人、董事长、总裁（总经理）：

范力

东吴证券股份有限公司

年 月 日
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保荐机构（主承销商）管理层声明

本人已认真阅读《关于山东隆华新材料股份有限公司首次公开发行股票并在

创业板上市申请文件的第三轮审核问询函之回复》的全部内容，了解报告涉及问

题的核查过程、本公司的内核和风险控制流程，确认本公司按照勤勉尽责原则履

行核查程序，反馈意见回复报告不存在虚假记载、误导性陈述或者重大遗漏，并

对上述文件的真实性、准确性、完整性、及时性承担相应法律责任。

保荐机构董事长、总裁（总经理）：__________

范力

东吴证券股份有限公司

年 月 日
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