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北京国联视讯信息技术股份有限公司

关于对上海证券交易所2020年年度报告信息披露监管工作函的回复公告

本公司董事会及全体董事保证本公告内容不存在任何虚假记载、误导性陈述或者重大遗漏，并对其

内容的真实性、准确性和完整性承担个别及连带责任。

北京国联视讯信息技术股份有限公司（以下简称“公司” 或“国联股份” ）根据上海证券交易所（以

下简称“上交所” ）出具的上证公函【2021】0437号《关于北京国联视讯信息技术股份有限公司2020年

年度报告的信息披露监管工作函》(以下简称“工作函” )要求，兹就《工作函》关注的相关问题逐项进行了

审慎说明，具体回复如下：

一、关于公司经营模式

年报显示，公司主要从事工业品和原材料的网上商品交易业务，公司网上商品交易业务涉及自营电

商、第三方电商、SaaS服务三个领域。 2020年实现营业收入171.58亿元，同比增长138.38%，归母净利润

3.04亿元，同比增长91.57%。 公司业绩大幅增长主要得益于收入快速增长，但与此同时公司毛利率明显下

降，销售人员、费用支出未出现大的变化，存货余额较小。

1. 公司网上商品交易业务营收170.55亿元， 占公司总营收的99%， 同比增长141.62%， 毛利率为

3.01%，较上年同期下降2.04个百分点，公司营收增长较快，但毛利率出现明显下滑。 同时，报告期末公司

存货账面价值为3013.63万元，与公司营业收入规模存在较大差异。

请公司：（1）补充披露网上商品交易业务各领域采购及销售模式、收入规模、收入确认政策、对应期

末存货金额及具体明细，并说明存货金额远低于营业收入的原因及合理性；（2）结合不同业务模式和合

同约定，在商品销售前是否对客户承担主要责任、不同时间节点货物所有权的归属、货物毁损灭失风险的

承担、是否拥有定价权等，补充披露各业务模式或领域下的收入确认是否符合会计准则规定；（3）分主要

产品客户市场、可比公司情况等方面，补充披露网上商品交易业务收入高速增长但毛利率下滑的原因及

合理性，以及公司的具体应对措施和安排；（4）结合报告期主要工业品和原材料的价格走势，补充披露主

要产品价格波动对公司的业务的影响。

【公司回复】：

（1）补充披露网上商品交易业务各领域采购及销售模式、收入规模、收入确认政策、对应期末存货金

额及具体明细，并说明存货金额远低于营业收入的原因及合理性

1）采购及销售模式

公司的网上商品交易业务包括：通过多多平台开设网上自营商城，开展涂料化工、玻璃、卫生用品、造

纸、化肥、粮油等产业链的工业品电商销售业务，即向注册供应商直接采购货品，并通过网上自营商城向

注册用户销售货品。 网上商品交易业务中的购销顺序如下：

①多多电商首先选择与主要原材料供应商就采购合作情况进行洽谈，双方洽谈成功后，多多电商会

进入供应商的大客户体系，并签署采购框架协议；

②签订采购框架协议后，多多电商根据多多平台历史交易数据和市场供需状况，确定采购计划；

③多多电商与供应商签订框架协议或商品入库后，会在多多平台上架、发布商品信息，客户下单后，

多多电商会与客户签订销售协议；

④多多电商与客户签订销售协议后，多多电商根据与客户签订的销售协议，由多多电商自有仓库直

接发货，或对供应商发出发货指令，由供应商按指令发货；货物交付客户后公司相关业务人员与客户进行

沟通确认，客户将签署后的签收单发送至相关业务员邮箱或直接上传公司商品交易ERP系统，多多电商

确认此笔交易完成。

2）收入确认政策

公司在履行了合同中的履约义务，即在客户取得相关商品或服务控制权时确认收入。 相关依据为货

物签收单。

收入确认的具体流程为：

①公司或供应商将货物运输至客户指定地点，或由客户直接至公司仓库或供应商仓库进行自提。

②对于无需检验的货物， 客户在货物交接时根据购买的数量确认无误后对货物签收单进行签署；对

于需要检验的货物客户在检验通过后对货物签收单进行签署。

③货物交付客户后公司相关业务人员与客户进行沟通确认，客户将签署后的签收单发送至相关业务

员邮箱或直接上传公司商品交易ERP系统，业务人员将签收单传送至公司财务人员并上传至公司ERP系

统。

④财务每月根据收到的签收单并通过登录ERP系统与商务部汇总数据进行核对正确后，根据相关的

合同金额确认收入。

根据销售合同的约定：由公司负责运输的，交货地点为客户指定地点，公司或供应商将货物运输至客

户指定地点后客户对货物进行签收，此时，商品所有权风险及收益转移至客户；由客户进行自提的，交货

地点为公司或供应商仓库，公司将货物交付至客户后，客户进行签收，此时，商品所有权风险及收益转移

至客户。

3）收入规模、对应期末存货金额及具体明细

2020年度，公司网上商品交易业务营收170.55亿元，相应的存货期末余额2,894.74万元，按照业务领

域分类的数据情况如下：

单位：元

网上商品交易业务领域 营业收入

存货

金额 商品类别 数量

涂料化工行业 11,698,346,649.04

4,668,693.64 钛白粉 405.1872吨

6,360,371.65 填料 204.2吨

卫生用品行业 2,224,458,126.43

玻璃行业 1,535,531,667.20

造纸行业 240,925,992.63 2,533,159.01 瓦楞芯纸 857,114吨

化肥行业 745,817,385.59

粮油行业 571,222,393.29 12,704,633.13 高粱 2999吨

其他 39,047,955.89

2,583,580.67 食品 66369件

28,117.30 食品 4,913.30斤

68,884.69 花椒 3,393.42斤

合计 17,055,350,170.07 28,947,440.09 ——— ———

4）存货金额远低于营业收入的原因及合理性

公司的网上商品交易业务有两种发货模式，一种是自有仓发货，即公司采购的货物直接运输至公司

仓库存放，待签订销售订单且满足双方约定的发货条件后由公司仓库发货给客户，该类模式存放在公司

仓库的货物在存货科目进行核算；另一种是厂家仓发货，即货物由供应商直发，供应商接到公司的发货指

令后将货物发出给客户，该类模式不产生存货。 两种模式分别的营业收入、存货规模如下：

单位：元

发货模

式

2020年度 2019年度

收入金额

收入占

比

收入增

长率

存货余额

存货增长

率

收入金额

收入占

比

存货余额

自 有 仓

发货

430,348,417.63 2.52%

162.11

%

28,947,

440.09

162.87% 164,188,030.15 2.33%

11,011,

865.29

厂 家 仓

发货

16,625,001,

752.44

97.48%

141.14

%

6,894,456,

477.70

97.67%

合计

17,055,350,

170.07

100.00% ———

28,947,

440.09

———

7,058,644,

507.85

100.00

%

11,011,

865.29

从上表可以看出，2020年度自有仓发货模式产生的营业收入为4.30亿，2019年度自有仓发货模式产

生的营业收入为1.64亿，同比增长162.11%；2020年末网上商品交易业务的存货余额2,894.74万元，2019

年末网上商品交易业务的存货余额1,101.19万元，同比增长162.87%。因此自有仓发货模式产生的营业收

入增长率与存货余额的增长率基本相当。

综上，公司存货金额远低于营业收入的符合公司的采购及销售模式，具有合理性。

（2）结合不同业务模式和合同约定，在商品销售前是否对客户承担主要责任、不同时间节点货物所

有权的归属、货物毁损灭失风险的承担、是否拥有定价权等，补充披露各业务模式或领域下的收入确认是

否符合会计准则规定

公司的网上商品交易业务有两种发货模式，一种是自有仓发货，即公司采购的货物直接运输至公司

仓库存放，待签订销售订单且满足双方约定的发货条件后由公司仓库发货给客户；另一种是厂家仓发货，

即货物由供应商直发，供应商接到公司的发货指令后将货物发出给客户。

以上两种模式的业务的合同重要条款约定对比如下：

重要条款

自有仓发货 厂家仓发货

采购合同 销售合同 采购合同 销售合同

在商品销售前是

否对客户承担主

要责任

不适用

卖方应按国家检验标准执行并

向买方按时交货；货物不合格的

由双方协商解决，退换货运输费

用由出错方承担

不适用

卖方应按国家检验标准执行

并向买方按时交货；货物不

合格的由双方协商解决，退

换货运输费用由出错方承担

不同时间节点货

物所有权的归属

买方按签收标准

进行签收，收到

货后*天（不同供

应商约定不同）

内进行签收

买方未向卖方支付货款或未能

支付全部货款的，即使买方已收

到或提取货物，该未支付货款部

分的货物的所有权仍归属卖方，

卖方有权在合同规定的支付日

后，就买方未支付部分的货物主

张权利，包括但不限于要求支付

货款，立即停止使用或转售货物

及返还原物等

产品的所有权和风

险从厂家仓发货或

买方到厂自提起运

时转移给买方

买方未向卖方支付货款或未

能支付全部货款的，即使买

方已收到或提取货物，该未

支付货款部分的货物的所有

权仍归属卖方，卖方有权在

合同规定的支付日后，就买

方未支付部分的货物主张权

利，包括但不限于要求支付

货款，立即停止使用或转售

货物及返还原物等

货物毁损灭失风

险的承担

买方对收到或提

取货物后的货物

毁损、灭失承担

责任

买方对收到或提取货物后的货

物毁损、灭失承担责任

卖方将货物运至买

方指定地点并交付

给卖方用户前或卖

方用户自行提货

前，货物毁损灭失

风险全部由卖方承

担

买方对收到或提取货物后的

货物毁损、灭失承担责任

是否拥有定价权 不适用 卖方自行定价 不适用 卖方自行定价

另外从以下角度对业务进行补充说明：

1）从交易的流程及实质来分析

公司的销售及采购为独立环节， 客户通过公司多多平台的自营商城选择所需商品进行下单采购，公

司根据客户需求、交易数据及未来的市场预测向供应商采购货物或通过预付款方式要求供应商备货。

在商品交易的过程中，公司参与了交易的采购、销售、发货、签收、结算、开票、收付款等流程环节。 公

司自行发货或供应商在接到公司的发货指令后发出货物，将货物运输至指定地点，供应商发货后向公司

提供发货清单。 客户签收后向公司提供签收确认单，货物的采购、发货、签收等环节均由公司全程参与其

中，客户未参与货物的采购和发货，且其也无权参与。

2）从对存货的控制权及价格波动风险来分析

货物直接运输至公司仓库模式下，公司对运输至仓库的货物具有完全的控制权，库存货物的未来市

场价格涨跌的风险由公司进行承担。

货物由供应商运输至客户指定地点模式下：供应商接到公司的发货指令后将货物发出。 运输过程中

若客户出现异常及违约状况，公司可以要求供应商将货物运输至公司仓库、其他客户地点或返回供应商

仓库。 由于客户违约导致货物无法运输至指定地点，公司将仍需承担向供应商支付采购价款的义务，公司

无权据此向供应商退货，并且在运输过程中增加的运费将由公司承担。 在运输过程中若由于供应商或运

输等的原因导致货物未按期达到客户指定地点，或货物出现质量问题及其他原因导致客户签收未通过造

成客户损失，客户将直接向公司进行追偿，公司负有对客户履行赔偿的义务。

对于价格波动风险：根据公司分别与供应商、客户签订的合同，自营电商业务中采购环节和销售环节

的商品价格波动风险由公司来承担。 公司根据交易数据、客户订单并结合销售预期进行采购，与供应商签

订采购合同后，其商品价格波动的风险即由公司承担；就某一订单而言，公司可能盈利，也可能亏损。

根据公司自2020年1月1日起执行的《企业会计准则第14号———收入》（2017年修订） 会计政策规

定：对于在某一时点履行的履约义务，公司在客户取得相关商品或服务控制权时点确认收入。 结合上述业

务模式的分析说明，公司确认收入符合企业会计准则的相关规定。

（3）分主要产品客户市场、可比公司情况等方面，补充披露网上商品交易业务收入高速增长但毛利

率下滑的原因及合理性，以及公司的具体应对措施和安排

1)主要产品客户市场毛利率情况

2020年公司网上商品交易业务收入在各个主要产品和客户市场均获得较快增长，但同时毛利率出现

下滑。 具体情况如下表：

表格1：主要产品情况

分行业 营业收入（元） 毛利率（%） 营业收入比上年增减（%） 毛利率比上年增减（%）

涂料化工行业 11,698,346,649.04 2.91 128.44 减少2.41个百分点

卫生用品行业 2,224,458,126.43 3.63 131.34 减少0.30个百分点

玻璃行业 1,535,531,667.20 3.72 111.44 减少1.48个百分点

造纸行业 240,925,992.63 2.58 904.34 增加0.36个百分点

化肥行业 745,817,385.59 2.50 494.10 减少0.96个百分点

粮油行业 571,222,393.29 1.17 621.10 增加0.78个百分点

其他行业 39,047,955.89 9.22 83.66 减少4.96个百分点

合计 17,055,350,170.07 ——— ——— ———

表格2：客户市场情况

分地区 营业收入（元） 毛利率（%） 营业收入比上年增减（%） 毛利率比上年增减（%）

华东 7,157,417,565.81 3.33 120.49 减少1.11个百分点

华中 3,442,220,642.57 3.71 129.15 减少2.34个百分点

华北 2,029,133,871.14 2.08 159.70 减少3.66个百分点

华南 3,345,744,053.60 2.23 161.71 减少3.06个百分点

其他 1,080,834,036.95 2.76 331.23 减少0.84个百分点

合计 17,055,350,170.07 ——— ——— ———

2)可比上市比公司情况说明

可比上市公司 项目 2020年度 2019年度 2018年度

上海钢联

营业收入 5,852,122.78 12,257,175.17 9,605,509.19

商品交易业务收入占比 99.18% 99.64% 99.64%

综合毛利率 2.00% 0.74% 0.73%

商品交易业务毛利率 1.47% 0.51% 0.48%

科通芯城

营业收入 618,510.00 585,424.70 553,482.90

商品交易业务收入占比 99.27% 99.19% 98.80%

综合毛利率 11.30% 9.66% 7.71%

商品交易业务毛利率 - 6.72% 3.89%

怡亚通

营业收入 6,812,032.60 7,183,366.85 6,969,172.50

商品交易业务收入占比 — 45.54% 58.37%

综合毛利率 5.54% 5.53% 6.62%

商品交易业务毛利率 — 8.08% 7.93%

国联股份

营业收入 1,715,778.32 719,768.01 367,360.48

商品交易业务收入占比 99.40% 98.07% 95.59%

综合毛利率 3.45% 6.30% 8.30%

商品交易业务毛利率 （成本

中包含运费）

3.01% 4.21% 4.63%

商品交易业务毛利率 （成本

中剔除运费）

3.91% 5.05% 5.58%

注：1.科通芯城2020年初完成了业务重组，将业务组合成“硬蛋创新+引力技术双引擎” 的发展模式，

与2018年和2019年的数据口径不再一致，故未列示其2020年度商品交易业务毛利率。

2.怡亚通对2020年营业收入进行分业务板块拆分披露时，与2018年和2019年的数据口径不再一致，

故未列示其2020年度商品交易业务收入占比和商品交易业务毛利率。

3.2020年受新的会计准则调整影响，将运费直接计入成本而不再计入销售费用，为保持与2018年和

2019年数据可比，上表列示了公司网上商品交易业务剔除运费与否的两个口径毛利率。

如上表，多多电商毛利率水平高于上海钢联，低于科通芯城和怡亚通。 公司与可比上市公司网上商品

交易类业务毛利率的差异由于业务结构、交易的商品种类及业务的经营方式不同所导致。

①上海钢联

上海钢联专注于钢铁及钢铁相关上下游行业的B2B电子商务，交易品类主要为钢材产品。 上海钢联

的商品交易模式主要为寄售模式，寄售交易服务是指生产商或钢贸商在钢银平台开设寄售卖场，通过钢

银平台进行在线销售，由平台全程参与货物交易、货款支付、提货、二次结算、开票等环节。 上海钢联对部

分寄售交易收取佣金，并体现在交易买卖差价中。 寄售模式和全额确认收入的会计方式，导致上海钢联商

品交易毛利率较低。 2020年由于其将部分寄售业务按净额法调整确认收入，导致其收入大幅下降。

②科通芯城

科通芯城的交易品类主要为IC和其他电子元器件等产品，业务规模较大，规模优势和议价能力较强，

毛利率较高。 报告期内，科通芯城网上商品交易业务毛利率高于公司。

③怡亚通

怡亚通B2B板块的分销+营销业务交易品类主要为快速消费品（母婴、日化、食品、酒饮）、家电、通

信、信息技术、医疗、终端零售，同时业务规模较大，规模优势和议价能力较强，毛利率较高，报告期内毛利

率高于公司。

综上，B2B电子商务行业上市公司网上商品交易业务之间存在较大的差异，主要是由于业务模式、商

品种类和业务规模的不同所导致的。 不同业务经营模式对上市公司收入、成本确认方式和毛利空间有较

大影响；所交易的商品种类不同和业务规模不同都会导致毛利率的较大差异。

3)�收入增长及毛利率下滑原因及合理性说明

①收入增长的主要原因是多多电商的快速发展所致。

A.面对疫情影响，公司通过产业链“战疫”计划、拓展全球寻源、推出工业品/原材料带货直播和百团

拼购、推进云工厂、深度供应链等举措，积极转危为机，推动了多多电商的快速发展。

B.得益于公司积极高效的上下游运营策略，特别是疫情影响在客观上更加推动了企业采销的线上化

和数字化，如公司积极开展的工业品直播带货、行业专家直播等方式，拓新效果明显；促进了旗下各多多

电商的注册用户和订单量增长较快，推动了交易收入的快速增长，从而实现了净利润的快速增长；

C.多多电商在新品类和新平台扩展方面速度较快，如涂多多在醇类溶剂（乙二醇、甲醇、乙醇），树脂

（PVC\PP\PE）等新品类领域的快速拓展，以及肥多多、粮油多多、纸多多三个新平台的快速拓展；新品类

和新多多电商带来较大收入贡献。

②毛利率下滑的主要原因如下：

A.多多电商现阶段的运营策略是以交易规模和行业影响力优先，适当降低毛利率，以加快客户和市

场拓展；

B.多多电商新品类和新平台的积极拓展，在发展初期一般毛利率较低，从而拉低了平均毛利率；

C.今年受疫情影响，多多电商发起产业链战疫计划，更多让利给客户，在一定程度上降低了毛利率；

D.受新的会计准则调整影响，将运费直接计入成本而不再计入销售费用，从而降低了报表毛利率。

E.各主要产品毛利率原因分析

分行业 营业收入（元）

剔除运费影响的

毛利率（%）

剔除运费影响

的毛利率比上

年增减（%）

毛利率变化说明

涂料化工行业 11,698,346,649.00 3.48 -1.84

涂多多：醇类、溶剂和树脂等新品类增

长较快，毛利率较低，拉低了涂多多总

体毛利率

卫生用品行业 2,224,458,126.00 3.65 -0.28 卫多多：正常运营波动

玻璃行业 1,535,531,667.00 4.15 -1.05

玻多多：公司营销策略，为了快速的增

加市场渗透率， 适当的让利于上下游

企业，增加合作粘性

造纸行业 240,925,992.60 3.69 1.47

纸多多：新平台，尚未形成规模，正常

经营波动

化肥行业 745,817,385.60 2.54 -0.92

肥多多：新平台，尚未形成规模，正常

经营波动

粮油行业 571,222,393.30 1.34 0.95

粮油多多： 新平台， 尚未形成规模效

应，正常经营波动

其他行业 39,047,955.89 58.32 44.14

小资鸟、蜀品天下等销售食品、水果和

农产品的收入， 毛利率取决于销售的

具体的商品， 毛利率的变动属于经营

波动

合计 17,016,302,214.18 ——— ——— ———

F.受主要产品经营因素影响，在各主要客户市场的毛利率都同步下滑，受各客户市场采销品类的差

异，其毛利率变动有差异，是正常经营波动。

综上，公司现阶段毛利率下滑是合理的，也是公司的主动经营策略。

4)应对措施及安排

①多多电商现阶段的运营策略是以交易规模和行业影响力优先， 短期内此策略目标暂不发生变化，

同时预计未来新平台和新品类的增速依然较快，因此预计毛利率不会在短期内发生大幅提升，但公司将

积极保持毛利率的相对稳定；

②随着多多电商的快速发展，未来的毛利率具有较大的提升空间，主要来源于三个方面：A.伴随多多

电商交易量持续扩大带来的规模效应，以及行业内影响力的不断提高，议价能力将逐步增强，从而可以根

据阶段目标适当提升毛利率；B.多多电商正在积极探索各种新的业务模式，比如云工厂、产能托管、贴牌

等，以加强竞争能力和壁垒建设，从而可以适当提高毛利率；C.未来伴随公司平台、科技、数据战略实施，

各项智慧物流、数字仓储、数字工厂、工业互联网等生态服务推进，将有效促进盈利模式多元化的建设，都

有机会提升毛利率水平。

（4）结合报告期主要工业品和原材料的价格走势，补充披露主要产品价格波动对公司的业务的影响

1)现阶段各多多电商的主要经营品类：涂多多以钛、醇、树脂等为主，卫多多、纸多多以原纸、纸浆等

为主，玻多多以纯碱、玻璃原片等为主，肥多多以磷肥等为主，粮油多多以油脂、豆粕等为主。

2)多多电商涉及主要工业品和原材料的价格走势如下：

①钛白粉、甲醇、PVC、纯碱、玻璃和豆油等产品在2020年上半年呈波动或下跌走势，PP、MEG、磷酸

一铵、纸浆、原纸和豆粕均是在2020年12月份左右才开始呈现快速上升趋势；

②从2020年全年多多电商经营趋势看，价格波动并未对多多电商的2020年业务带来明显影响，具体

原因请参见第（3）问的回复。

主要品类价格走势表如下：

注：以上数据来源于涂多多平台

注：以上数据来源于WIND数据库网站

注：以上数据来源于粮和油多多平台

3)公司总体上毛利的变动受价格波动影响较小，主要原因为：

①多多电商积极采用集合采购拼单团购等自营电商业务模式，整体采销周转较快，业务周期较短，而

主营工业品原材料价格调整周期相对较长，同时，多多电商采购和销售价格的波动均受市场价格波动的

同步影响，波动趋势基本一致，因此价格波动对公司毛利影响较小。

②公司积极通过中小客户的集合采购策略和大客户的长期框架协议形成稳定的客户需求，采取供应

链上下游延伸策略和多品类发展策略以减少价格波动对盈利能力的影响。

③从实际经营来看，在不同的产业周期，对多多电商的影响主要体现在工作重心的转移上。 比如上行

周期，下游采购困难，对多多电商依存度高，订单归集相对容易，公司工作重心会放在保证上游的稳定及

时供货层面，反之则将工作重心放在下游的稳定订单归集方面。 在完整的周期内，公司会尽可能提供客户

的稳定采购和销售服务，提升公司收入和毛利。

2.公司报告期销售费用8576.06万元，同比下滑38.29%，公司称主要由于根据新会计准则，将运输费

用计入营业成本， 不再计入销售费用导致。 公司2019年度邮递运输仓储费为6134.89万元，2020年为

513.43万元，扣除邮递运输仓储费后，公司销售费用增速为3.86%，远低于营收增速。 此外，报告期末公司

职工人数为806人，其中销售客服人员为295人，去年同期为292人。

请公司：（1）补充披露报告期计入营业成本的运输仓储费用及同比变化情况，并说明与营收增长规

模的匹配性；（2） 结合运营模式、 销售人员业务职责分工， 补充披露公司营销团队如何推动业务拓展；

（3）量化分析公司营收增长与公司销售团队人力、财力、物力投入的配比关系，说明公司销售费用和销售

人员的增速远低于营收增速的合理性。

【公司回复】：

（1）补充披露报告期计入营业成本的运输仓储费用及同比变化情况，并说明与营收增长规模的匹配

性

2020年度，受新收入准则的影响，将邮递运输仓储费用中的运输费用从销售费用重分类至营业成本

的金额为7,882.74万元，考虑此影响后2020年度邮递运输仓储费发生额合计8,396.17万元，较2019年度

邮递运输仓储费发生额6,134.89万元增长36.86%。

公司业务开展过程中运输费用的承担并无统一标准，而是采用一单一议的方式。 主要有三种方式：部

分交货地点为公司指定的地点，由供应商负责运输并承担相应费用；部分由公司在供应商仓库自提，公司

负责运输并承担相应费用；部分由客户自提以节约采购成本。 公司多多电商自创立运营起，收入中一直是

以供应商负责运输和客户自提方式为主，直接承担运费的收入比例较小，因此运输费用与营业收入的增

长趋势不完全吻合。

将公司负责运输并承担相应费用的收入情况与邮递运输仓储费进行比较，情况如下：

单位：元

项目

2020年度 2019年度

金额 增长率 金额

公司负责运输并承担相应费用的收

入

1,196,888,734.97 63.83% 730,553,233.89

前述收入占当年网上商品交易业务

收入的比例

7.02% - 10.35%

供应商负责运输并承担相应费用的

收入

10,245,539,370.89 148.12% 4,129,332,286.91

上述收入占当年网上商品交易业务

收入的比例

60.07% - 58.50%

客户自提负责运输并承担相应费用

的收入

5,612,922,094.14 155.28% 2,198,758,979.20

上述收入占当年网上商品交易业务

收入的比例

32.91% - 31.15%

邮递运输仓储费 83,961,612.86 36.86% 61,348,884.73

占公司负责运输并承担相应费用的

收入的费用率（%）

7.01% - 8.40%

从上表数据可以看出，公司负责运输并承担相应费用的收入规模较小，占网上商品交易业务收入的

比例为2020年度7.02%、2019年度10.35%， 根据公司负责运输并承担相应费用的收入作为基数计算得出

的运输仓储费用率在2020年度较上年同比略有降低，但运输仓储费用绝对值增加了22,612,728.13元。

运输费用的金额与运输方式、运输距离远近、运输起止地点不同等因素相关，且由于不同商品的销售

价格不同，同等重量的商品的收入金额有所差别，均会导致运输仓储费用率的波动。

综上，运输仓储费用的同比变化与营收增长规模有所差异的原因为：公司业务模式决定仅有少量比

例的销售和采购需要公司自行承担运费；运输品类、运输方式、运输距离、起止地点等因素均会影响费用

率。

（2）结合运营模式、销售人员业务职责分工，补充披露公司营销团队如何推动业务拓展

1、公司的业务模式如下表：

业务类型 业务平台 业务细分 业务描述

网上商品

交易业务

涂多多

卫多多

玻多多

肥多多

纸多多

粮油多多

自营电商

公司通过多多平台开设网上自营商城，通过集合采购、拼单团购、一站式

采购等方式，面向注册用户开展涂料化工、纯碱玻璃、无纺布、生活用纸、

工业用纸、化肥农资、粮油等产业链的工业品电商业务。

第三方电商

公司通过多多平台开设网上集市商城，由涂料化工、纯碱玻璃、无纺布、生

活用纸、工业用纸、化肥农资、粮油等产业链的注册供应商自主开设商铺，

由注册用户自主选购交易，公司提供第三方撮合服务。

SaaS服务

公司通过多多平台为涂料化工、纯碱玻璃、无纺布、生活用纸、工业用纸、

化肥农资、 粮油等产业链的注册供应商和注册用户提供云ERP、 电子合

同、在线支付、智慧物流、数字工厂、工业互联网等数字化服务。

商业信息

服务

国联资源网

商机、 会展、资

讯、广告

公司通过国联资源网为各行业会员提供线上供求商机信息和营销推广服

务，组织各类线下供需对接、技术交流等行业会展活动，提供各类行业资

讯和数据产品；提供行业广告服务。

互联网技

术服务

国联云

解决方案

云应用服

务

公司通过国联云技术板块为产业和企业提供数字化升级的技术服务。 提

供全网技术架构、电子商务、数字工厂、工业互联网等解决方案和云ERP、

行业直播、远程办公、视频会议等云应用服务。

2、公司的营销团队主要来自于网上商品交易业务和商业信息服务业务。

（1）网上商品交易业务板块

1）运营架构

多多电商主要基于互联网平台运营，有别于传统销售型业务，其采、销、技术服务、推广、客服等围绕

互联网平台紧密不可分，是业务发展的共同驱动力。 公司为保证多多电商业务板块各运营环节的顺畅执

行，主要设立了采购部、销售部、商务部、客服部、推广部、跨境电商部。

部门 职能

采购部

主要负责考察供应商资质、建立供应商合作体系，根据交易订单和交易数据采购各类自营产品

等

销售部

主要负责多多电商自营产品的客户调研、客户沟通、采购订单和交易洽谈工作，组织线下集合

采购沙龙，行业会议活动，走入各地区进行客户咨询服务和交易支持对接。 销售部分为北京总

部团队和外阜区域营销中心。 目前已设立华南（顺德、厦门）、华东（宁波、上海、张家港）、西南

（成都）、华中（武汉）、东北（大连）等区域营销中心，分别负责辐射区域内的客户开发。

商务部

主要负责交易订单流转的ERP后台内控执行，包括买卖双方合同审核，价位调整，发货指令、收

货确认、结算申请、仓储物流对接，对接公司财务部开具发票和系统对帐

客服部 主要负责接受、记录客户咨询和诉求，对交易客户进行售后跟踪服务

推广部 主要负责多多电商网站和移动端的内容管理、专题设计、全网营销策划和推广

跨境电商部 主要负责境外客户资源开发及境外优质供应商的对接和洽谈合作

2）获取客户、取得订单的方式和途径

①线上引流：通过在涂多多、卫多多、玻多多、肥多多、纸多多、粮油多多等网站开展线上推广及采取

各种网络营销策略（如搜索引擎营销、APP营销、微信营销等），让行业上下游的潜在客户对多多电商形

成认知，让客户免费在多多电商注册进行交易体验，同时下载APP、关注微信号和微信小程序，从而实现

客户在网站、APP及微信小程序的直接下单交易。

②资源转化：把国联资源网开展会员信息服务期间积累的部分行业客户资源，逐步转化为多多电商

的注册会员和交易客户。 例如，涂多多电商前身是国联资源网旗下的涂料产业网、油墨产业网、胶黏剂产

业网、水性涂料行业协作联盟等行业分网；玻多多电商前身是国联资源网旗下的玻璃产业网、玻璃行业协

作联盟等行业分网；卫多多电商前身是国联资源网旗下的卫生用品产业网、造纸产业网、生活原纸行业协

作联盟等行业分网。

③线下推广：通过在各地区召开线下集采沙龙，组织企业参加行业会议会展，同时各区域营销中心进

行对接，发展区域和品类电商联盟，获取客户资源和转化。

④多多电商立足供应链，积极向上下游延伸销售，通过供应商和采购商的角色转换，获得稳定客户来

源，低成本推动多多电商交易量和影响力。

⑤在疫情期间公司积极使用互联网工具，大力开展工业品直播业务，实现高效拉新和转化。

（2）商业信息服务（网站会员服务、会展服务、行业资讯服务和代理服务）

1）销售架构

公司主要通过国联资源网开展商业信息服务，公司针对不同行业共设立了九个商务信息事业部开展

销售和服务工作，其中：

第二事业部主要负责交通和建材行业领域的销售和服务；

第三事业部主要负责冶金、环保、工艺美术等行业领域的销售和服务；

第四事业部主要负责钢结构、工程技术等行业领域的销售和服务；

第五事业部主要负责煤炭、安全生产等行业领域的销售和服务；

第六事业部主要负责石油石化等行业领域的销售和服务；

第七事业部主要负责国防科技、电子等行业领域销售和服务；

第八事业部主要负责研究报告销售和服务；

第九事业部主要负责防腐、涂装等化工行业领域的销售和服务；

第十事业部主要负责机械、电力设备等行业领域的销售和服务。

现阶段，商业信息服务的销售以电子邮件、QQ、微信、电话销售为主，销售人员主要集中在北京。

2）客户来源

① 网站会员服务获取客户、取得订单的方式和途径

公司主要依托国联资源网来提供会员服务，网站会员服务获取客户、取得订单的方式主要包括两类：

一是公司通过各种线上推广及采取各种网络营销策略（如搜索引擎营销、APP营销、微信营销等）提高国

联资源网的知名度和流量，吸引各种对国联资源网感兴趣的企业，通过国联资源网注册申请成为免费会

员，在对国联资源网有一定的体验后，希望通过国联资源网获取相关服务，增强网络推广效果、获得更大

收益，从而升级成为收费会员；二是通过国联资源网各销售事业部的线下开发和组织的各行业推广活动，

获取潜在客户，同时销售人员会及时对国联资源网的免费会员及非会员潜在客户进行电话、微信或登门

拜访，组织行业推广活动，以促进线上线下收费会员的转化，发展各企业客户成为收费会员。

② 会展服务、行业资讯服务和代理服务获取客户、取得订单的方式和途径

公司依托于国联资源网来提供会展服务、行业资讯服务和代理服务，这几类业务获取客户、取得订单

的途径主要包括：一是国联资源网的各行业分网在发展过程中与很多相关行业的客户保持了良好的合作

关系，在公司举办相关行业的会展活动、策划编辑相关行业资讯产品和代理相关行业媒体的广告时，销售

人员会主动联系相关行业的企业客户，如有需求，即可发展成为了此类业务的客户；二是公司通过在国联

资源网的线上推广和相关网络营销途径等发布会展活动、行业资讯和代理广告服务信息，吸引有需求的

企业主动联系公司客服和销售人员来订购此类服务；三是公司销售人员对其他新客户的直接线下开发。

3）具体销售模式

①线上用户的销售

由于B2B电子商务平台的线上持续盈利能力与注册会员数量及访问量存在密切关系，因此公司对线

上用户销售的首要目标是发展线上注册免费用户，增加国联资源网及旗下各行业分网的访问量。 公司商

业信息服务的九个销售事业部业务人员主要采取电话、QQ、微信、上门拜访、举办线下会展活动、行业资

讯信息的方式进行线上线下服务的推广和销售，引导其注册进行免费体验。

对于免费会员，各事业部重点引导其向收费会员转化。 通过赠予免费会员一定期限的低等级服务体

验，比如开通商铺服务，让注册免费会员了解服务内容、体验到会员服务对自身业务的帮助，从而发展成

为收费会员以获得更多专业服务。 这类会员对国联资源网电子商务平台有一定认知程度并获得了一定收

益，希望增强网络推广效果，获得更大收益，因此会产生获取更深层次服务的需求，从而购买营销通等线

上会员产品和会议活动、传媒推广、行业资讯等线下会员服务。

②线下用户的销售

国联资源网各销售事业部通过挖掘行业企业黄页数据信息、网络搜索、网上注册的免费用户和来电

咨询客户以及CRM系统进行管理的老客户及潜在客户，以电话、电子邮件、微信、QQ等多种联系方式以

及组织各类行业会议活动，来进行线下销售。 线下业务的主要促成方式为电话和微信、QQ销售。

（3）量化分析公司营收增长与公司销售团队人力、财力、物力投入的配比关系，说明公司销售费用和

销售人员的增速远低于营收增速的合理性

1)�销售费用

单位：元

项 目 2020年 2019年 2018年

职工薪酬 53,875,871.40 57,302,081.74 49,027,115.01

差旅交通费 3,613,705.45 4,284,843.52 4,979,206.23

招待费 1,427,747.02 1,613,471.06 1,717,011.19

房租水电物业取暖费 2,437,509.91 2,502,343.99 2,064,656.11

办公及通讯费 3,930,693.46 4,592,703.27 2,530,074.68

邮递运输仓储费 5,134,259.68 61,348,884.73 35,373,061.01

其中：运费 - 59,550,071.09 33,463,508.01

市场宣传推广费 5,010,198.94 2,588,907.75 2,142,410.58

审计、诉讼、咨询等服务费 8,722,988.23 4,143,430.13 4,502,719.09

折旧及摊销 83,862.74 11,654.26 23,507.39

劳务费 100,600.00

其他 1,423,175.15 587,139.52 148,508.60

合计 85,760,611.98 138,975,459.97 102,508,269.89

2020年受新的会计准则调整影响，将运费直接计入成本而不再计入销售费用，2019年和2018年扣除

运费后销售费用分别为：7,942.54万元、6,904.48万元,2020年销售费用增幅较低主要是公司销售模式和

疫情影响所致。

2)�公司收入及人员配比表格

项目 2020年 2019年 2018年

收入（亿元） 171.58 71.98 36.74

总人数 806 701 666

多多电商（前端） 304 225 162

其中：采购商务 103 71 53

销售客服 156 111 78

信息数据 45 43 31

国联资源网（含西南电商、小资鸟） 253 298 363

其中：销售客服 139 181 215

信息数据 73 75 97

支持人员及其他 41 42 51

以上业务人员小计 557 523 525

行政管理 17 17 17

研发人员 199 133 98

财务人员 33 28 26

合计 806 701 666

根据上表数据可以看出：

①公司人员自2018年至2020年持续增加，但增速低于收入增速；原因请详见本题第（2）问之回复；

②人员结构发生较大变化，多多电商团队从2018年的162人增加到2020年的304人，其中销售人员从

78人增长到156人；国联资源网团队人数从2018年363人减少到2020年的253人，其中销售人员从215人

减少到139人。 由于多多电商已快速成为公司主要业务板块，而国联资源网业务板块现阶段稳定发展、成

长有限，因此，公司积极调整内部人员结构，其中多数人员为公司从国联资源网内部调整至多多电商，以

满足多多电商持续高速增长的团队需要；

③研发人员从2018年的98人增至2020年的199人；主要原因为满足多多电商快速发展的技术支撑和

技术服务需要。

3)�销售费用和销售人员的增速低于营收增速的合理性说明

①多多电商主要基于互联网平台运营，有别于传统销售型业务，其采、销、技术服务、推广、克服等围

绕互联网平台紧密不可分，是业务发展的共同驱动力。 随着公司业务结构的变化，多多电商已成为公司的

主要收入板块，其运营人员，包括采购人员（随着多多电商自营品类的不断增加，采购工作日益重要）、销

售人员和提供技术支撑服务的研发人员都在较快增长，其趋势与收入增长是一致的。 从总体销售人员的

变化角度，主要是多多电商和国联资源网的结构性变化所致。

②从多多电商的获客途径上，其客户和供应商更多来源于公司国联资源网信息服务长期积累的客户

资源，客户对公司具备较高的初始信任度，因此客户邀约和推广成本较低。

③B端的工业品原材料市场区别于C端的消费品市场，是一个精准流量逻辑的市场，针对的上下游企

业客户群体数量有限，企业之间熟识程度也更高，因此容易形成口碑传播效应，加之公司长期深耕行业的

知名度和影响力，不需要投入较多的营销费用，拉新和转化成本较低。

④多多电商集合采购的服务模式对下游客户价值相对明确，即为客户降低采购成本，因此更易形成

口碑传播，从而降低对人员销售和维护工作费用的需求。

⑤多多电商基于互联网平台运营，充分运用互联网工具开展全网推广，线下地推工作较少，因此费用

较低。尤其在2020年，疫情影响在客观上更加推动了企业采销的线上化和数字化，公司积极开展的工业品

直播带货、行业专家直播等方式，拓新效果明显，而营销费用远低于地推和线下会议工作。

⑥2020年受疫情影响，各项差旅、线下活动、社保减免导致部分销售费用减少。 如2021年一季度的期

间费用从2020年一季度的3,302.76万元恢复提升到6,323.75万元。

综上，销售费用和销售人员的增速低于营收增速是合理的。

3.根据年报，公司报告期归母净利润为3.04亿元，经营活动产生的现金流净额为7.77亿元。 公司分季

度净利润分别为0.41亿元、0.73亿元、0.65亿元、1.26亿元， 经营活动产生的现金流净额分别为0.40亿元、

4.10亿元、-0.80亿元、4.07亿元。公司经营活动产生的现金流净额季度波动较大且与净利润季度变化趋势

不一致。

请公司：（1）结合业务模式、信用政策、主要结算方式等说明经营活动产生的现金流净额远高于净利

润的原因及合理性；（2）结合业务开展、上下游议价能力、收入确认及结算、客户供应商收付款情况说明

各季度净利润与经营活动产生的现金流量净额变动不一致的原因和合理性；（3）公司三季度经营性现金

流净额为负的原因及合理性。

【公司回复】：

（1）结合业务模式、信用政策、主要结算方式等说明经营活动产生的现金流净额远高于净利润的原

因及合理性

公司的主营业务主要由三部分构成，分别为网上商品交易业务、商业信息服务、互联网技术服务。 各

类业务的主要收款方式、信用政策、退款（货）政策如下表：

类型

主要收款方

式

信用政策 退款（货）政策 收入确认方式

网上商品交易业务 电汇/承兑

客户预付、按月结算、收

货后25天内付款

客户对货物有异议的于签收后

七天内提出， 公司商务人员会

同业务员对货物进行检查，确

属公司质量问题， 公司予以退

（换）货

以取得客户的签

收单为确认收入

的依据

商 业 信

息服务

网站会员服务 电汇 要求客户预付，无赊销

服务已经提供的不再退款，服

务尚未提供或未提供完毕，经

双方协商一致后退回剩余款项

根据合同金额在

合同约定的期间

内平均摊销确认

会展服务 电汇 预付或会展召开时现付

服务已经提供的不再退款，服

务尚未提供或未提供完毕，经

双方协商一致后退回剩余款项

在会展结束后，依

据参会记录 （会

议签到簿、 机票、

住宿名单等）确

认

代理服务 电汇

以客户预付为主， 部分

要求服务结束后进行付

款

服务已经提供的不再退款，服

务尚未提供或未提供完毕，经

双方协商一致后退回剩余款项

在将买方需要出

版的信息在出版

物刊登之后确认

行业资讯服务 电汇

以客户预付为主， 部分

要求服务结束后进行付

款

服务已经提供的不再退款，服

务尚未提供或未提供完毕，经

双方协商一致后退回剩余款项

在杂志报刊期刊

网等刊登买方提

供的材料后确认

互联网技术服务 电汇

客户预付、按进度付款、

项目结束验收通过后

5-10天内结清全部货款

服务已经提供的不再退款，服

务尚未提供或未提供完毕，经

双方协商一致后退回剩余款项

以取得验收报告

为依据

基于以上的业务模式，2020年度和2019年度经营活动产生的现金流净额和净利润的关系如下表：

单位：元

项目 2020年度 2019年度

净利润 357,999,624.51 186,605,713.25

加：信用减值损失 462,749.05 4,715,372.34

资产减值准备

固定资产折旧 2,975,485.93 1,885,230.87

生产性生物资产折旧

油气资产折耗

无形资产摊销 2,526,413.07 1,174,522.16

长期待摊费用摊销 116,580.20 119,458.92

处置固定资产、无形资产和其他长期资产的损失（收益以“－” 号

填列）

39,880.14

固定资产报废损失（收益以“－” 号填列）

公允价值变动损失（收益以“－” 号填列） -1,500,000.00

财务费用（收益以“－” 号填列） 6,233,789.80 8,859,814.27

投资损失（收益以“－” 号填列） -10,258,489.27 1,755,603.70

递延所得税资产减少（增加以“－” 号填列） -564,748.10 -628,281.59

递延所得税负债增加（减少以“－” 号填列） 225,000.00

存货的减少（增加以“－” 号填列） -16,713,231.43 13,789,429.45

经营性应收项目的减少（增加以“－” 号填列） -1,100,243,881.32 -486,062,901.58

经营性应付项目的增加（减少以“－” 号填列） 1,575,592,334.54 648,842,765.78

其他 -40,153,898.00 -1,333,952.26

经营活动产生的现金流量净额 776,737,609.12 379,722,775.31

从上表可以看出，2020年度净利润3.58亿与经营活动产生的现金流量净额7.77亿的差异4.19亿主要

是经营性应收项目增加和经营性应付项目增加导致；2019年度净利润1.87亿与经营活动产生的现金流量

净额3.80亿的差异1.93亿主要也是经营性应收项目增加和经营性应付项目增加导致。 2020年度与2019年

度的整体情况是相同的。 2020年度经营性应收项目的增加和经营性应付项目的增加情况如下：

单位：元

项目 2020年

应收票据增加 39,162,933.20

应收账款增加 83,698,656.85

应收款项融资增加 336,309,632.92

预付款项增加 627,722,132.64

其他应收款增加 1,918,896.63

其他流动资产增加 11,431,629.08

经营性应收项目的增加合计 1,100,243,881.32

应付票据增加 1,018,547,639.10

应付账款增加 87,210,189.29

预收款项增加 42,507,942.40

合同负债增加 312,088,255.11

应付职工薪酬增加 721,833.26

应交税费增加 35,094,269.65

其他应付款增加 1,118,219.31

其他流动负债增加 78,303,986.42

经营性应付项目的增加合计 1,575,592,334.54

从上表可以看出，经营性应收项目增加主要是应收款项融资和预付款项的增加导致，经营性应付项

目增加主要是应付票据、合同负债的增加导致。

经营性应收项目和经营性应付项目均增加以及经营性应付项目增加的金额比经营性应收项目增加

的金额大的原因为：

1）网上商品交易业务规模的大幅度增长导致经营性应收项目和经营性应付项目大幅度增加；

2）网上商品交易业务的采购模式为：根据多多电商平台的历史交易数据、集合订单数据的统计分析

结果，在对未来市场供需状况准确预测的基础上，制定采购计划后自主向长期合作的注册供应商（生产商

或贸易商）发出采购订单，向供应商预付货款，为了保障商品的货源供给，因此采购业务的公司经营性往

来的影响会大于销售业务对经营性往来的影响；

3）网上商品交易业务的主要结算方式之一为银行承兑汇票，且主要为预收和预付的模式，因此销售

业务中预收客户的银行承兑汇票导致了合同负债和应收款项融资的增加，采购业务中预付供应商的银行

承兑汇票导致了应付票据和预付款项的增加；

4）合同负债在销售交易完成后结转营业收入，同时从结转预付款项对应的营业成本，应收款项融资

主要是在未到期时背书转让/贴现，但应付票据在到期向银行付款后才终止确认，因此预付款项、合同负

债、应收款项融资的周转比应付票据快；

综上，应付票据的增加〉预付款项的增加〉合同负债的增加/应收款项融资的增加，因此经营性应付

项目增加的金额大于经营性应收项目增加的金额，而经营性应付项目增加的金额比经营性应收项目增加

的金额大则会导致经营活动产生的现金流净额远高于净利润，其具有合理性。

（2）结合业务开展、上下游议价能力、收入确认及结算、客户供应商收付款情况说明各季度净利润与

经营活动产生的现金流量净额变动不一致的原因和合理性

1）上下游议价能力

多多电商选择的涂料化工、玻璃、卫生用品等行业，具有上游生产厂商相对集中，下游终端用户高度

分散等特点。 下游中小企业众多，与上游供应商单独议价能力弱，多多电商基于众多中小企业客户形成规

模优势，有效提高了对供应商的议价能力。

2）收入确认及结算方式

详见本题第（1）问之回复。

3）与供应商结算方式

公司多多电商根据平台的历史交易数据、集合订单数据的统计分析结果，在对未来市场供需状况准

确预测的基础上，制定采购计划后自主向长期合作的注册供应商（生产商或贸易商）发出采购订单，结算

方式包括向供应商预付货款、货到付款、0-30天信用结算等。 现阶段为满足快速增长的订单需求，为了保

障商品的货源供给和及时发货，向供应商预付货款较多。

4）公司2020年度各季度收入、利润及经营活动产生的现金流量净额情况

从下表可以看出，公司在2020年度的四个季度的收入呈线性上升趋势，归母净利润和扣非归母净利

润在二、四季度高于一、三季度呈波段上升趋势，经营活动产生的现金流量净额除3季度外，均为正值。

第一季度 第二季度 第三季度 第四季度

营业收入 2,381,317,871.41 3,426,365,295.87 4,224,092,341.24 7,126,007,729.90

归属于上市公司股东

的净利润

40,725,617.18 73,011,564.58 65,054,824.36 125,690,691.80

归属于上市公司股东

的扣除非经常性损益

后的净利润

35,243,008.72 68,468,602.57 60,372,042.47 103,371,104.26

经营活动产生的现金

流量净额

39,593,356.43 410,494,533.38 -80,194,282.34 406,844,001.65

5）各季度净利润与经营活动产生的现金流量净额变动不一致的原因和合理性分析

①公司现金流近年来持续改进的原因是：

A.随着多多电商交易规模和影响力不断提升，对上下游的影响力和信任度得到提高；

B.上游给与多多电商的信用账期增加，可以减少预付额度，同时可以更多采用承兑汇票支付；

C.下游的交易周转加快，回款速度加快，可以更多收回货币资金。

②现金流在各个季度出现变化的原因：

A.一季度现金流量净额较低主要为：一季度有春节因素，交易周转和回款相对较慢，同时3月受进入

复工季备货因素，预付较多，因此一季度现金流量净额较低；

B.三季度现金流量净额为负主要为：为多多电商双十电商节备货（2020年双十电商节实现自营订单

超43亿元），因而现金流出量较大。

（3）公司三季度经营性现金流净额为负的原因及合理性

公司三季度经营性现金流净额为负主要原因为：为多多电商双十电商节备货（2020年双十电商节实

现自营订单超43亿元），因而现金流出量较大；同时，当季收到的票据结算较多。 因此，三季度经营性现金

流净额为负具有其合理性。

4.公司对前五大客户销售额28.38亿元，占年度销售总额16.54%，前五大供应商采购额度49.38亿元，

占年度采购总额的29.81%。

请公司补充披露：（1）前五大客户、供应商的名称、合作起始时间、是否与公司或控股股东存在其他

业务往来或资金往来，报告期公司与上述供应商、客户交易的产品名称、交易金额及占比、结算方式、结算

周期、期末未结算款项及金额等；（2）是否存在客户、供应商为同一方或存在关联关系的情况，如是，说明

相关交易具体情况，是否具有交易实质和商业合理性；（3）公司的获客方式及平均获客成本；（4）近三年

公司客户数量增长情况、平均客单价变化情况、合作期限分布情况，并说明是否与同行业趋势相符，若变

动趋势不一致，请说明原因。

【公司回复】：

（1）前五大客户、供应商的名称、合作起始时间、是否与公司或控股股东存在其他业务往来或资金往

来，报告期公司与上述供应商、客户交易的产品名称、交易金额及占比、结算方式、结算周期、期末未结算

款项及金额等

公司与前五大供应商中的新疆建咨中亿石油化工有限公司存在投资关系， 除此之外前五大客户、供

应商与公司或控股股东不存在其他业务往来或资金往来的情况，正常业务开展具体情况如下：

序

号

前五大客户

名称

交易金额

（元）

交 易

占比

交易

产品

名称

结算方

式

结 算

周期

合作情况介绍

期末

未结

算款

项

期末未结算

项金额（元）

1

新疆天富国

际经贸有限

公司

676,713,

274.41

3.94%

乙 二

醇 ，聚

氯 乙

烯

电 汇 、

银行承

兑汇票

0-30

天

新疆天富国际经贸有限公司

成立于2003年， 是新疆建设

兵团第八师国资平台新疆天

富集团下属控股子公司，拥

有丰富的客户资源和销售渠

道，2018年12月起成为涂多

多平台客户， 通过平台采购

乙二醇、树脂系列产品，随着

采购量的不断扩大而成为涂

多多的主要客户

应 收

账款

33,419,

808.38

中油天富石

化 （海南）

有限公司

174,256,

637.18

1.02%

乙 二

醇

电 汇 、

银行承

兑汇票

0-30

天

2

张家港银贝

贸易有限公

司

669,606,

194.30

3.90%

乙 二

醇

电 汇 、

银行承

兑汇票

0-30

天

张家港银贝贸易有限公司成

立于2017年， 是张家港一家

以化工原料及产品销售为主

营业务的贸易企业， 尤其在

乙二醇等化工产品领域，拥

有较多的终端用户， 系部分

大型化纤工厂的代理采购

商，自2018年9月起成为涂多

多平台客户， 通过平台采购

乙二醇产品， 随着采购量的

不断扩大而成为涂多多的主

要客户

3

山东东岳飞

达物流有限

公司

550,926,

920.44

3.21%

聚 氯

乙烯 、

乙 二

醇 、聚

丙烯 、

钛 白

粉

电 汇 、

银行承

兑汇票

0-30

天

山东东岳飞达物流有限公司

成立于1994年， 是山东能源

集团旗下山东东岳能源有限

公司的全资子公司， 以运输

货物、煤炭加工、化工产品销

售为主营业务，自2019年4月

起成为涂多多平台客户，通

过平台采购乙二醇、钛白粉、

树脂系列产品， 随着采购量

的不断扩大而成为涂多多的

主要客户。

4

格力精密模

具 （武汉）

有限公司

393,960,

487.01

2.30%

聚 氯

乙烯 、

聚 丙

烯 、精

对 苯

二 甲

酸

电 汇 、

银行承

兑汇票

0-30

天

格力精密模具（武汉）有限

公司成立于2016年， 是珠海

格 力 电 器 （股 票 代 码 ：

000651） 的全资子公司，以

塑料制品、五金制品、新型环

保材料、塑胶原材料、新能源

产品、 电子产品及配件的研

发、生产及销售为主营业务，

自2019年11月起成为涂多

多平台客户， 通过平台采购

树脂等生产原材料， 随着采

购量的不断扩大而成为涂多

多的主要客户。

5

北京亿兆华

盛股份有限

公司

372,927,

521.65

2.17%

聚 氯

乙烯

电 汇 、

银行承

兑汇票

0-30

天

北京亿兆华盛股份有限公司

成立于2011年， 系主板上市

公司亿利洁能 （股票代码：

600277） 旗下控股子公司，

系亿利节能的原材料采购和

成品销售公司， 自2019年12

月起成为涂多多平台客户，

主要通过涂多多平台采购树

脂系列原材料， 随着采购量

的不断扩大而成为涂多多的

主要客户。

合计

2,838,391,

034.99

16.54

%

——— ——— ——— ——— ———

33,419,

808.38

序

号

前五大供应

商名称

交易金额

（元）

交易

占比

交易

产品

名称

结算方

式

结算

周期

合作情况介绍

期末

未结

算款

项

期末未结算

款项金额

（元）

1

张家港恒泰

佳居贸易有

限公司

1,455,622,

773.21

8.79%

乙 二

醇

电 汇 、

银行承

兑汇票

0-30

天

张家港恒泰佳居贸易有限公

司成立于2013年， 是乙二醇

长江国际仓库区（中国最大

的进口乙二醇基地）的重要

经销商， 拥有良好的乙二醇

进口货源。 醇类化工是涂多

多三大主品类之一 （醇、树

脂、钛），该司自2018年6月

加入涂多多供应商体系，随

着涂多多乙二醇交易量的快

速增长而成为主要供应商。

预付

账款

2,013,

805.40

2

张家港韵宝

贸易有限公

司

1,276,153,

097.43

7.70%

乙 二

醇

电 汇 、

银行承

兑汇票

0-30

天

张家港韵宝贸易有限公司成

立于2011年， 是乙二醇长江

国际仓库区（中国最大的进

口乙二醇基地）的重要经销

商， 拥有良好的乙二醇进口

货源。 醇类产品是涂多多三

大主品类之一 （醇、 树脂、

钛），该司自2018年8月加入

涂多多供应商体系， 随着涂

多多乙二醇交易量的快速增

长而成为主要供应商。

预付

账款

176,801.04

3

天津国威有

限公司

787,816,

907.08

4.76%

聚 氯

乙烯 、

聚 丙

烯 、精

对 苯

二 甲

酸 、聚

酯 切

片

电 汇 、

银行承

兑汇票

0-25

天

天津国威有限公司成立于

2013年， 是世界500强深圳

正威集团的全资子公司，拥

有良好的树脂货源。 树脂产

品是涂多多三大主品类之一

（醇、树脂、钛），该司自2019

年12月加入涂多多供应商体

系， 随着涂多多树脂交易量

的快速增长而成为涂多多的

主要供应商。

4

新疆建咨中

亿石油化工

有限公司

709,911,

009.54

4.29%

聚 氯

乙烯 ，

精 对

苯 二

甲酸 ，

聚 丙

烯

电 汇 、

银行承

兑汇票

0-25

天

新疆建咨中亿石油化工有限

公司成立于2015年， 是新疆

建设兵团第十一师国资平台

新疆建咨集团的控股子公

司， 拥有丰富的树脂等化工

品类资源，该司自2019年9月

加入涂多多供应商体系，随

着涂多多树脂交易量的快速

增长而成为主要供应商。

浙江自贸区

建咨中亿供

应链管理有

限公司

58,138,

141.54

0.35%

聚 氯

乙烯 ，

精 对

苯 二

甲酸 ，

聚 丙

烯

电 汇 、

银行承

兑汇票

0-25

天

5

上海华舟物

资有限公司

650,522,

894.08

3.93%

聚 氯

乙烯 ，

聚 丙

烯

电 汇 、

银行承

兑汇票

0-25

天

上海华舟物资有限公司成立

于2000年， 是华东地区较有

实力的树脂产品老牌经销

商，于2020年1月加入涂多多

供应商体系， 随着涂多多树

脂交易量的快速增长而成为

主要供应商。

合计

4,938,164,

822.88

29.81

%

——— ——— ——— ——— ———

2,190,

606.44

（2）是否存在客户、供应商为同一方或存在关联关系的情况，如是，说明相关交易具体情况，是否具

有交易实质和商业合理性


