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关于上海三友医疗器械股份有限公司 
首次公开发行股票并在科创板上市的 
审核中心意见落实函中有关财务问题的 

补充专项说明 
 

信会师函字[2019]第 ZA801号 

 

上海证券交易所： 

根据贵所于 2019年 12月 20日出具的上证科审（审核）【2019】777号《关

于上海三友医疗器械股份有限公司首次公开发行股票并在科创板上市的审核中

心意见落实函》（以下简称“《审核中心意见落实函》”）相关问题的要求，立信会

计师事务所（特殊普通合伙）（以下简称“申报会计师”）作为上海三友医疗器械

股份有限公司（以下简称“三友医疗”、“发行人”、“公司”）首次公开发行股票

并在科创板上市的申报会计师，我们对《审核中心意见落实函》中相关财务问题

进行了充分讨论研究，逐项进行了认真核查落实。现就有关问题逐项回复如下： 

（除特殊注明外，金额单位均为人民币万元） 

问题 3： 

请发行人结合对经销商的管控情况，说明对既存在买断式又存在委托代销

的经销商，如何在产品、收入确认、存货管理、退换货等方面建立完备的内部

控制措施，报告期内是否得到有效执行。请保荐机构和申报会计师结合对该等

经销商的核查过程，就上述事项发表核查意见。 

【回复】 

一、发行人补充说明 

（一）结合对经销商的管控情况，说明对既存在买断式又存在委托代销的

经销商，如何在产品、收入确认、存货管理、退换货等方面建立完备的内部控

制措施 
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1、公司部分经销商客户同时存在买断式销售和委托代销模式的原因 

从公开披露信息来看，同行业上市公司均采用买断式经销的模式，发行人在

经销模式下亦主要采用买断式销售的模式，报告期内各期，发行人经销收入中买

断式经销的收入占比分别为 89.91%、87.61%、87.97%及 84.60%。 

委托代销模式有利于经销商建立完善的库存备货的同时降低其存货占用资

金；发行人采用代销模式有利于增强对经销商的吸引力，从而强化销售渠道建设。

发行人根据不同经销商的具体情况以及自身推广新产品的需要，按照一事一议的

原则，由销售经理、渠道部经理、总经理逐级审批经销商提出的适用代销模式申

请，并在审批申请中，明确规定代销产品的品种和最高额度。 

对委托代销模式和买断式经销，公司均实行产品类别的授权控制。但是，对

于具体的客户和产品，采用何种模式不进行排他性限制，即某一类产品对某一个

具体客户既可以采用买断式经销或委托代销模式，也可以两种模式同时存在，发

行人通过销售管理系统可以对两种模式下销售进行准确区分及控制。 

公司采用代销模式主要包括以下情况： 

（1）对新经销商的扶持 

医疗器械的骨科业务与其他领域具有很大的区别，由于患者体型、骨骼的不

同，其所需使用的产品规格在术前难以准确判断，甚至有些损伤在术前通过影像

手段也可能难被发现，相应需要经销商准备远大于实际需求量产品以备术中选择，

这就给经销商的备货在资金上带来一定压力，特别是地市级的中小经销商。出于

对这类经销商的扶持，发行人会给予一定的代销额度以帮助他们建立初始库存。 

例如上海殷坊医疗器械有限公司系 2019年 7月与发行人建立业务联系的新

经销商，为支持该经销商更快完成基础库存备货，发行人同意其采用部分买断、

部分代销的方式。 

（2）对原有经销商的支持 

发行人成立至今，有一批经销商长期经销发行人的产品，建立了较为稳定的

合作关系。随着发行人产品的市场认可度的不断提升以及销售规模不断扩大，这

些经销商也产生了增加基础库存的需求，为了更好地支持他们进一步拓展销售渠

道，公司会给予一定代销额度。由于该类经销商已存在买断经销业务，所以这些

经销商取得代销额度后会同时存在买断销售和代销销售。 

例如上海訇橤贸易有限公司早在 2017 年已于公司建立业务联系，为支持其
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开展创伤业务，2019年发行人同意其就创伤产品采用代销方式。 

（3）新产品推广 

发行人一贯重视产品创新，在公司的发展过程中，不断有新产品投入市场。

但新的产品作为一种创新的疗法与理念，往往需要时间逐步得到市场认可。在产

品推出初期前景不明的情况下，经销商往往不愿意买断经销新产品，为了打消经

销商的顾虑，更好地推广新产品，发行人会以代销模式销售这部分产品。 

例如济南方辰医疗器械有限公司，为支持该经销商推广双头钉系列产品，

2019年发行人批准其就上述新产品采用代销方式。 

 

2、买断式经销和委托代销模式合同的相关情况 

（1）买断式经销和委托代销模式合同的主要内容 

发行人与买断式经销商签订《经销协议》，协议中对产品的付款条件、协议

期限、经销商的义务等内容进行约定，同时，向经销商出具《委托销售授权书》，

授权书中对产品种类及区域进行授权。 

公司与委托代销经销商或同时存在买断经销及委托代销的经销商除签订《经

销协议》外，还需签订《补充协议》，对于寄售额度、实施条件、产品类别、押

金、有效期等条款进行约定。 

报告期内各期末，对于同时存在买断式经销和委托代销模式的经销商，发行

人授权的代销额度范围区间分布情况如下： 

区间（万元） 2019年 1-6月 2018年度 2017年度 2016年度 

0-20 64 71 48 55 

20-50 8 9 9 7 

50-100 5 7 3 2 

100-200 6 6 4 3 

200以上 1 0 0 0 

合计 84 93 64 67 

鉴于产品品类较多，发行人与经销商一般不在协议中明确列示产品价格，发

行人与经销商就产品价格进行协商并经公司内部审批通过后，将相关价格信息录

入销售管理系统，经销商可登陆系统查看。  
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（2）委托代销模式合同主要条款的确定方式 

委托代销模式下，发行人未对品种范围和额度范围制定明确的适用标准。在

业务开展过程中，发行人结合实际情况，与经销商协商并经公司内部流程审批后，

确定对经销商的委托代销具体品种范围和额度范围。 

在具体品种范围的审核过程中，原则上对模式没有排他性的限制，因此对于

某一经销商的某一具体产品，存在同时适用委托代销和买断模式的情况，但委托

代销模式优先考虑以下品种： 

① 非常用品种； 

② 常用品种的非常用规格； 

③ 重点推广品种（包括新品种）。 

在具体额度范围的审核过程中，鉴于骨科手术时需要准备不同规格的多种产

品，以便在手术过程中根据患者的具体需求进行选择，因此在新经销商扶持和新

产品推广的情形下，主要考虑代销产品品种在实际销售过程中的基本备货需求；

在支持原有经销商的情形下，主要考虑该客户预计未来业务增长需求确定。 

（3）合同审批的决策机制 

对于一般的《经销协议》和代销模式下签订的《补充协议》，发行人的合同

审批决策流程略有不同，具体如下图所示： 

① 《经销协议》 

 

② 《补充协议》 
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由上图可知，针对一般《经销协议》，销售部提出合同申请后，渠道部对经

销商资质进行初审；审核通过后，由大区经理对经销价格和授权区域进行审核；

其后由总经理或授权代表对合同整体条款进行审核；审核通过后，由渠道部拟定

合同，待经销商寄回经销协议且财务总监审核并盖章后，由渠道部完成合同的上

传，并实现合同的最终归档。发行人一般《经销协议》为标准模板。 

针对《补充协议》，销售部提出合同申请后，渠道部对经销商资质进行初审；

审核通过后，由大区经理对经销价格和授权区域进行审核；审核通过后，由运营

总监对价格、押金和寄售额度进行审核，之后由产品经理对寄售产品范围进行审

核；其后，由总经理或授权代表对合同整体条款进行审核；审核通过后，由渠道

部拟定合同，待运营总监和财务总监完成合同审核且财务总监盖章后，由渠道部

完成合同的上传，并实现合同的最终归档。 

 

3、发行人与产品销售及收入确认相关的内部控制情况 

针对同时存在买断经销和委托代销模式的经销商，公司根据合同审批、经销

商下单记录、公司发货记录、经销商代销产品终端医院使用记录等信息，对买断

式经销产品和委托代销产品进行区分，以保证公司各模式下收入确认的准确。 

（1）合同签署 

无论是买断式经销还是委托代销的业务，均需要经过公司内部的逐级审批，

明确授权产品种类、产品价格、终端客户范围、信用政策。委托代销模式下，审

批内容需明确代销额度范围。 

合同签署后，由渠道部将合同信息录入销售管理系统并开始执行。 

（2）订单审核 

经销商通过销售管理系统下达销售订单，销售订单明确区分买断式订单还是

委托代销订单。其中，委托代销的销售订单，由销售管理系统自动根据已录入的

产品种类、代销额度进行控制，不符合系统权限的订单无法通过系统审核。物流

部对经过系统控制的销售订单进行复核。 

（3）物流发货 

物流部根据订单组织发货，并登记相关发货物流单号信息，销售管理系统根

据物流单号信息跟踪后续签收情况。 
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（4）收入确认 

买断模式销售收入的确认：物流部根据销售管理系统跟踪的产品签收情况，

及时向经销商获取收货确认文件。财务部门在金蝶财务管理系统中根据经销商盖

章的收货确认文件，结合发货记录、物流签收信息逐月确认收入。 

委托代销模式销售收入的确认：销售管理系统根据经销商每月上报的产品销

售情况（手术报台数据），包括录入其实际使用的时间、医院、使用产品名称、

批次、数量等，自动匹配其是否为委托代销商品的销售，形成委托代销结算订单。

物流部根据销售管理系统中汇总的当月委托代销结算订单信息，及时向经销商获

取委托代销清单。财务部门在金蝶财务管理系统中根据经销商盖章的委托代销清

单，比对销售管理系统中委托代销商品结算信息逐月确认收入。 

（5）销售回款 

对于款到发货的情况，收到货款时，财务部门分别在金蝶财务管理系统、销

售管理系统登记相关的收款信息，款项不足则无法下单发货； 

对于存在信用期的情况，销售收入确认后财务部门每月向经销商发送对账单

并催收到期款项，收到款项后在前述系统中分别进行录入更新。 

 

4、发行人与存货管理相关的内部控制情况 

发行人通过订单发货、销售管理、结存数量监控、不定期检查等方式对经销

商委托代销商品进行管理，能够做到将买断式订单与委托代销结算订单、经销商

买断收入与委托代销收入、经销商买断库存与委托代销库存进行准确区分，主要

体现为以下几个方面： 

（1）经销商通过销售管理系统下达销售订单，销售订单明确区分买断式订

单还是委托代销订单。其中，委托代销的销售订单，由销售管理系统自动根据已

录入的产品种类、代销额度进行控制，不符合系统权限的订单无法通过系统审核。

物流部对经过系统控制的销售订单进行复核。 

（2）发行人对经销商销售报台的准确性、时效性进行严格要求。经销商销

售发行人产品需在销售管理系统中进行上报，包括录入其实际使用的时间、医院、

使用产品名称、批次、数量等信息。销售管理系统根据产品编号和批号自动匹配

其库存商品信息，准确区分买断式商品或委托代销商品。若与买断式产品完成匹

配，则销售完成；若与委托代销产品完成匹配，则根据使用情况自动形成对发行
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人的委托代销结算订单，并发送给发行人用于资金结算。系统完成前述流程后，

各类库存数量自动调整。 

发行人对具体的经销商的委托代销额度进行控制，其代销总额超过额度后则

无法以委托代销模式进行下单订货；在产品实际使用后，若经销商不及时补足库

存，将会影响后续手术的开展，因此，经销商会在实际使用后及时报台登记产品

使用情况，以便于后续订货。 

（3）公司可通过销售管理系统实时查看其存放于经销商处的委托代销商品

情况。 

（4）公司每年度对委托代销商品进行盘点，确认存货数量及状态。发现数

量不一致的情况，查明原因后由经销商进行补充登记。 

 

5、发行人与退换货相关的内部控制情况 

针对既存在买断式又存在委托代销的经销商，委托代销模式下，经销商或其

下级经销商（如有）实现最终销售（终端医院完成手术）后，由经销商在销售管

理系统中上报的产品销售情况（手术报台数据）形成委托代销结算订单，发行人

据此与经销商进行结算，因此，委托代销模式下，收入确认对应产品均已实现对

最终医院的销售，不会存在销售退回的情况。 

买断模式下，退换货按照公司常规流程进行操作，具体流程如下：由经销商

在销售管理系统中提出申请，物流部负责对退货申请进行审核，包括退货事由、

退货金额，是否为换货等。公司每半年对经销商至多受理一次换货操作，且当年

换货总额不得超过经销商上年度销售总额（指开票额）的 3%或 5%。退换货申

请通过审核后，产品由经销商负责退回公司仓库，物流部负责临时存放。质检部

负责对退货产品进行检验，产品检验合格后由物流部办理入库。财务部根据入库

单、退货审批记录进行账务处理。对于换货申请，由经销商在销售管理系统中重

新下达买断式订单，原则上要求新订单金额需超过原订单金额；对于退货申请，

在完成产品入库及退票处理后，由财务部完成退款操作。 

综上，针对既存在买断式又存在委托代销的经销商不存在退换货混淆的情形。 

6、发行人与信用政策相关的内部控制情况 

（1）针对同时存在买断经销和委托代销模式的经销商公司未按模式单独约
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定信用政策。公司对部分信用良好的客户，依据合作时间长短、记录、销量等综

合判断信用风险，经内部审批后给予其相应的信用额度，信用期一般在 3个月以

内。 

（2）报告期各期末，同时存在两种模式的主要经销商销售情况、应收账款

余额及其信用政策如下： 

期间 单位名称 销售收入 

占同时存在两种

模式经销商的销

售收入比重 

应收账款 

余额 

信用政策 

（信用期/ 

信用额度） 

2019年 1-6

月（末） 

杭州建哲医药科技有限公司 703.86 14.01% 398.84 90天/400万 

上海睦臻商贸有限公司 297.00 5.91% 26.29 月结/30万 

上海守裕贸易商行 234.00 4.66% 74.53 60天/100万 

广西瓯文医疗科技集团有限公司 226.32 4.50% 33.82 月结/50万 

上海聪湖商贸中心 216.34 4.31% - 月结/1万 

小计 1,677.52 33.38% 533.48 

 

2018年度

（末） 

杭州建哲医药科技有限公司 1,055.26 11.56% 264.49 90天/300万 

上海睦臻商贸有限公司 517.33 5.67% 29.25 月结/30万 

浙江金天伦医疗器械股份有限公司 427.41 4.68% 10.59 月结/50万 

上海守裕贸易商行 331.74 3.64% 65.06 60天/80万 

广西瓯文医疗科技集团有限公司 315.72 3.46% 13.48 月结/50万 

小计 2,647.46 29.01% 382.87 

 

2017年度

（末） 

杭州建哲医药科技有限公司 827.50 11.35% 252.25 90天/300万 

上海诚策贸易中心 633.22 8.68% - 月结/50万 

北京英普朗特科贸有限公司 607.33 8.33% 17.65 月结/225万 

上海睦臻商贸有限公司 445.41 6.11% 30.00 月结/30万 

江西维创科技发展有限公司 442.72 6.07% 249.10 

月结/20万、此

项系经过临时

信用周期及额

度特批 

小计 2,956.18 40.54% 549.00 

 

2016年度

（末） 

杭州建哲医药科技有限公司 961.47 14.30% 232.18 90天/300万 

北京英普朗特科贸有限公司 661.19 9.83% 77.58 月结/225万 

陕西铭凯科技发展有限公司 610.32 9.07% - 月结/150万 

上海睦臻商贸有限公司 354.80 5.28% 15.61 月结/30万 
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期间 单位名称 销售收入 

占同时存在两种

模式经销商的销

售收入比重 

应收账款 

余额 

信用政策 

（信用期/ 

信用额度） 

上海捷渠医疗器械商行（普通合伙） 305.63 4.54% 49.15 60天/60万 

小计 2,893.41 43.02% 374.52 

 

 

（3）报告期各期，发行人对同时存在两种模式的经销商的销售情况及应收

账款的周转天数如下： 

期间 

经销模式 

应收账款余额 销售收入 周转天数（天） 

2016年度（末） 761.42 6,725.39 44.41 

2017年度（末） 728.22 7,292.73 36.77 

2018年度（末） 1,046.85 9,125.30 35.01 

2019年 1-6月（末） 1,423.51 5,024.92 44.25 

（4）报告期各期，同时存在两种模式的经销商未按信用期回款的情况如下： 

时点 客户 应收账款余额 账龄 坏账准备 

2019.6.30 
黑龙江省威帅医疗器械经销有限公司 0.12 1-2年 0.02 

占混合模式下应收账款余额的比例 0.01% - - 

除 2019年 6月末，黑龙江省威帅医疗器械经销有限公司存在超信用期未回

款外，其他报告期末，同时存在两种销售模式的经销商未出现未按信用期回款的

情况。 

综上，对既存在买断式又存在委托代销的经销商，发行人已在产品、收入确

认、存货管理、退换货等方面建立完备的内部控制措施。 

 

（二）内部控制措施报告期内是否得到有效执行 

1、内部控制措施总体执行情况 

报告期内，发行人严格按照前述内控措施的要求开展业务，相关内控措施在

报告期得到了有效执行。 

立信会计师事务所（特殊普通合伙）IT审计团队对发行人 2016年 1月 1日

至 2019 年 6 月 30 日期间的销售管理系统进行了专项核查，并于 2019 年 12 月
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23日出具了《上海三友医疗器械股份有限公司信息系统审计报告》（信会师报字

[2019]第 ZA15892号），并发表意见如下： 

（1）审计期间内公司建立了符合企业业务现状的信息系统管理体系； 

（2）公司在 IT治理与管理、系统开发及程序变更管理、系统运维、信息安

全等信息系统一般控制领域的关键控制活动设计/执行有效； 

（3）公司销售管理系统相关的关键应用控制活动设计/执行有效，销售管理

系统能够准确记录业务数据，系统计算逻辑与预设逻辑一致。 

 

2、发行人不存在随意变化经销模式的情况 

报告期内，对于某一个经销商的某一个具体品种适用的销售模式发生变化的

情况，具体包括： 

（1）由买断经销模式转变为买断和委托代销两种模式并存，例如济南方辰

医疗器械有限公司，对 Halis产品原采用买断式经销模式，为支持该经销商业务

发展，2019 年 1 月发行人批准其就该产品同时采用代销方式，从而出现两种模

式并存。 

（2）由委托代销模式转变为买断和委托代销两种模式并存，此类情况较少。 

前述模式变化均根据市场情况与经销商进行协商并经过公司内部审批，发行

人不存在由委托代销转变为买断再转变为委托代销等随意变化的情况。 

 

3、委托代销模式不存在超过授权品种下单采购的情况 

在与经销商签署委托代销补充协议后，由渠道部将相关具体信息录入公司的

销售管理系统。在实际执行过程中，若经销商订货品类不属于授权的品种范围，

则经销商无法进行下单采购。报告期内，在委托代销模式下，发行人不存在经销

商超过授权品种范围下单采购的情况。 

 

二、申报会计师核查意见 

（一）申报会计师履行了下列核查程序 

1、访谈公司管理层、销售部门负责人、物流部门负责人、财务部门负责人

及其他相关人员，了解公司与销售业务流程、收入确认、存货管理、退换货管理

等业务活动相关的内部控制； 



补充专项说明 第 11页 

8-2-11 

2、取得了公司与销售业务流程、收入确认、存货管理、退换货管理等业务

活动相关的内部控制制度，结合访谈中对相关业务流程的了解，对相关的内部控

制执行穿行测试； 

3、识别前述业务流程中的关键控制点，结合控制活动发生的频率，使用抽

样的方法对关键控制点执行控制测试，确定公司相关的内部控制是否得到有效执

行； 

4、获取并查阅了立信会计师事务所（特殊普通合伙）出具的《上海三友医

疗器械股份有限公司信息系统审计报告》，并实施了包括但不限于以下程序：（1）

对 IT审计师的专业胜任能力与客观性进行评价；（2）与 IT审计师沟通，以了解

其的工作目的、工作范围以及接触适当记录和文件的范围；（3）了解 IT 审计师

选择的假设与方法，评价其适当性与合理性；（4）确认已获取的证据与 IT 审计

师工作结果的一致性； 

5、对于既存在买断式又存在委托代销的经销商，申报会计师进行了核查程

序如下： 

（1）对发行人期末委托代销商品函证、回函的经销商数量、金额及比例情

况 

项目 

2019年 1-6月 2018年度 

数量 

（家） 

委托代销商品 

期末余额 

数量 

（家） 

委托代销商品 

期末余额 

同时存在两种模式的经销商总体情况 84 189.95 93 183.95 

发函情况 17 160.45 19 159.85 

回函情况 16 153.20 17 145.85 

回函经销商占比 19.05% 80.66% 18.28% 79.29% 

项目 

2017年度 2016年度 

数量 

（家） 

委托代销商品 

期末余额 

数量 

（家） 

委托代销商品 

期末余额 

同时存在两种模式的经销商总体情况 64 131.39 67 158.45 

发函情况 11 97.31 15 132.71 

回函情况 8 52.74 10 101.57 

回函经销商占比 12.50% 40.14% 14.93% 64.10% 

（2）对发行人期末委托代销商品走访盘点的经销商数量、委托代销商品期
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末余额及占比情况 

项目 

2019年 1-6月 2018年度 

数量（家） 
委托代销商品 

期末余额 

数量（家） 
委托代销商品 

期末余额 

同时存在两种模式的经销商总体情况 84 189.95 93 183.95 

走访盘点情况 27 107.88 30 111.24 

走访盘点经销商占比 32.14% 56.80% 32.26% 60.47% 

 

项目 

2017年度 2016年度 

数量（家） 
委托代销商品 

期末余额 

数量（家） 
委托代销商品 

期末余额 

同时存在两种模式的经销商总体情况 64 131.39 67 158.45 

走访盘点情况 24 81.44 26 134.88 

走访盘点经销商占比 37.50% 61.98% 38.81% 85.12% 

（3）对发行人销售收入函证、回函的经销商数量、金额及比例情况，未回

函的替代核查程序及占比 

项目 

2019年 1-6月 2018年度 

数量（家） 收入金额 数量（家） 收入金额 

同时存在两种模式的经销商总体情况 84 5,024.92 93 9,125.30 

发函情况 33 4,168.17 35 7,786.45 

回函情况 31 4,003.52 35 7,786.45 

替代核查程序情况 2 164.65 - - 

回函经销商占比 36.90% 79.67% 37.63% 85.33% 

替代核查程序占比 2.38% 3.28%   

核查程序总占比 39.28% 82.95% 37.63% 85.33% 

项目 

2017年度 2016年度 

数量（家） 收入金额 数量（家） 收入金额 

同时存在两种模式的经销商总体情况 64 7,292.73 67 6,725.39 

发函情况 27 6,500.57 34 6,096.92 

回函情况 26 6,431.36 30 5,683.73 

替代核查程序情况 1 69.21 4 413.19 

回函经销商占比 40.63% 88.19% 44.78% 84.51% 
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项目 

2019年 1-6月 2018年度 

数量（家） 收入金额 数量（家） 收入金额 

替代核查程序占比 1.56% 0.95% 5.97% 6.14% 

核查程序总占比 42.19% 89.14% 50.75% 90.66% 

 

（二）核查意见 

经核查，申报会计师认为： 

报告期内，对同时存在两种销售模式的经销商，发行人与销售业务流程、收

入确认、存货管理、退换货管理等业务活动相关的内部控制设计合理，得到有效

执行。 

 

问题 6 

请发行人补充说明陕西铭凯前员工控制的企业作为经销商或服务商，承接

原陕西铭凯业务继续与发行人开展交易的原因，交易价格是否公允，未构成关

联交易的依据是否充分。请保荐机构、申报会计师和发行人律师核查并发表明

确意见。 

【回复】 

一、发行人补充说明 

（一）陕西铭凯前员工控制的企业作为经销商或服务商，承接原陕西铭凯

业务继续与发行人开展交易的原因 

2016 年，陕西铭凯为公司在陕西省的经销商，主要终端客户为西京医院、

红会医院、西安交通大学第一附属医院等。 

2017 年 1 月开始，陕西铭凯的实际控制人因职业规划原因不再从事经销业

务，陕西铭凯终止与发行人合作，陕西铭凯前员工控制的上海觅贺贸易商行及其

受同一控制企业承接了陕西铭凯的经销业务。 

2017年 4月开始，陕西省开始推行“两票制”，发行人对大部分当地终端客

户（主要包括红会医院、西安交通大学第一附属医院等）的销售逐步由经销模式

变更为直销和配送商模式，另外 2017年 4月以来公司又在当地新开拓部分终端

客户（主要包括陕西省人民医院、西安市中医医院），同时由陕西铭凯前员工控

制的服务商提供商务服务。 
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这些前员工控制的企业，继续与发行人开展交易主要是基于双方商业需要。

前述前员工在陕西铭凯任职期间，从事包括发行人产品在内的骨科器械产品的销

售工作，与西安地区的当地医院建立了密切的联系，积累了丰富的骨科耗材销售、

跟台方面的经验，其有意愿自行开展骨科器械销售工作；同时，发行人需要具备

专业知识和技能、熟悉当地市场的经销商或服务商，对终端医院提供跟台、推广、

物流辅助等相关服务，以实现产品的最终销售。因此，公司选择与陕西铭凯前员

工控制的企业继续开展合作。 

 

（二）陕西铭凯前员工控制的企业与发行人开展交易的价格公允 

1、公司经销模式定价体系、服务费用计算基准价体系的具体情况 

公司经销商层级设置情况如下： 

按授权范围不同分类，公司经销商分为平台经销商及一般经销商；按备货与

否分类，公司经销商分为备货类经销商及不备货经销商，分别对应买断式经销模

式及委托代销模式。 

公司对平台经销商按区域授权，在授权区域内平台经销商需独立或与公司合

作开发二级经销商。二级经销商获得以医院为单位的授权，并可按其业务需求选

择是否备货。平台类经销商须承担面向二级经销商的仓储以及配货服务。 

公司经销模式定价体系包括以下定价基准价格： 

项目 对应客户 销售模式 价格高低 

委托代销基准价 不备货经销商 委托代销 高 

一般买断基准价 备货经销商（一般类） 买断式经销 较高 

平台买断基准价 备货经销商（平台类） 买断式经销 较低 

特殊价 重点客户 低 

其中，特殊价针对区域重点经销客户结合当地入院价格通过协商确定。 

两票制实施后，不论是在陕西省，还是在安徽省、福建省，考虑到在此情况

下服务商不再备货，公司在终端医院实际使用后确认收入，因此，对于计算商务

服务费时扣除的经销基准价，不再适用原买断基准价，原则上一律适用委托代销

基准价，对于部分入院价格较低的情况，与服务商协商适当下浮。 

 

 



补充专项说明 第 15页 

8-2-15 

2、发行人与陕西铭凯前员工控制的企业及其他客户交易价格的对比情况 

报告期内各期，公司通过与陕西铭凯前员工控制企业交易所实现的收入中，

97%以上来源于脊柱类产品。 

由于公司的具体品种很多，不同品种的价格差异、与不同客户的交易品种差

异均较大，因此在主要品种螺钉、螺塞、胸腰椎融合器等中，选择销量占比较高

的四个细分品种进行比较。 
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（1）经销模式下价格对比 

公司与陕西铭凯前员工控制企业的交易价格以及与其它客户交易价格的对比情况如下： 

类别 

2019年 1-6月 2018年度 2017年度 2016年度 

单价 

（元/件） 

销量 

（件） 

单价 

（元/件） 

销量 

（件） 

单价 

（元/件） 

销量 

（件） 

单价 

（元/件） 

销量 

（件） 

陕西铭凯（2016年）、 

陕西铭凯前员工控制企

业（2017年至今） 

Adena5.5多轴螺钉 506.55 799 530.19 2,128 526.96 4,824 527.74 4,216 

Adena5.5自断螺塞 121.00 1,486 131.39 3,795 130.95 8,067 130.77 4,884 

Halis胸腰椎融合器 1,078.78 63 1,156.44 119 1,200.85 330 1,200.85 321 

Adena5.5多轴复位螺钉 536.65 588 583.80 1,699 580.24 1,424 580.34 1,551 

其他客户 

Adena5.5多轴螺钉 615.85 16,068 593.00 24,622 586.81 20,209 591.14 16,010 

Adena5.5自断螺塞 157.36 24,374 150.97 41,010 150.26 32,750 146.45 27,127 

Halis胸腰椎融合器 1,260.40 4,025 1,250.15 5,717 1,243.50 3,355 1,217.50 2,310 

Adena5.5多轴复位螺钉 651.80 13,770 631.88 21,313 616.87 14,333 638.20 14,852 

报告期内各期，公司对陕西铭凯前员工控制企业销售的脊柱类产品中，前述四类产品销量占比分别为 65.38%、75.17%、68.56%

及 62.43%。 

由上表，报告期内，经销模式下，公司在前述具体产品上与陕西铭凯前员工控制企业的交易均价低于其他客户，主要原因为，陕

西铭凯、陕西铭凯前员工控制企业属于公司重点客户，适用于公司价格体系的特殊价，较整体均价相对较低。 
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（2）直销和配送商模式下价格对比 

直销和配送商模式下，陕西铭凯前员工控制的企业为服务商。直销和配送商

模式下，公司与陕西铭凯前员工控制企业以及其他企业结算服务费的交易底价情

况如下： 

类别 

2019年 1-6月 2018年度 2017年度 

单价 

（元/件） 

销量 

（件） 

单价 

（元/件） 

销量 

（件） 

单价 

（元/件） 

销量 

（件） 

陕西铭凯前

员工控制企

业 

Adena5.5多轴螺钉 599.78 5,851 588.89 9,708 580.09 3,967 

Adena5.5自断螺塞 148.53 7,839 145.93 12,766 143.85 5,184 

Halis胸腰椎融合器 1,374.93 600 1,354.73 939 1,326.83 336 

Adena-T 5.5棒 199.04 2,606 195.74 4,083 191.33 1,568 

其他服务商 

Adena5.5多轴螺钉 724.92 79 730.67 29 715.33 22 

Adena5.5自断螺塞 183.91 506 181.57 873 176.65 671 

Halis胸腰椎融合器 1,509.20 314 1,503.15 55 1,465.05 83 

Adena-T 5.5棒 - - - - - - 

2017年、2018年及 2019年 1-6月，公司对陕西铭凯前员工控制企业服务的

终端医院销售的脊柱类产品中，前述四类产品销量占比分别为 68.09%、64.39%

及 64.28%。 

由上表，报告期内，直销和配送商模式下，公司在前述具体产品上与陕西铭

凯前员工控制企业的结算基准价底价均低于其他客户服务商，主要原因为，发行

人前述产品对陕西铭凯前员工所服务的终端医院（主要为红会医院）的销量显著

高于对其他服务商对应医院，经过入院价格谈判后，公司对陕西铭凯前员工所服

务的终端医院（主要为红会医院）的销售价格较低，因此交易基准价底价亦相对

较低。 

 

（三）未构成关联交易的依据 

陕西铭凯前员工及其控制的企业不属于发行人关联方，与发行人的交易不属

于关联交易，主要原因如下： 

1、2017年 1月开始，陕西铭凯的实际控制人因职业规划原因不再从事经销

业务，陕西铭凯终止与发行人合作，陕西铭凯于 2017年 9月注销。陕西铭凯系

李立群、杨利君夫妇原控制的企业，杨利君系发行人员工、子公司原少数股东，
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陕西铭凯前员工及其控制的企业不符合《上海证券交易所科创板股票上市规则》、

《企业会计准则第 36 号－关联方披露》、《上市公司信息披露管理办法》关于关

联方的相关认定标准。 

2、参照其他上市公司的案例情况，陕西铭凯前员工及其控制的企业亦不需

要比照关联方披露交易情况。 

存在与前员工或员工的相关企业发生交易的上市公司（含已过会企业）对关

联方的披露情况如下： 

序号 公司名称 关联方认定情况 

1 

硕世生物 

（688399） 

报告期内发行人存在在职/已离职员工持有发行人报告期内主要经销商的股权或

在其任职的情况，未将其认定为关联方，未比照关联方披露交易情况。 

2 

佰仁医疗 

（688198） 

（1）发行人销售总监李武平及其配偶曾对其持股并担任监事的公司，未认定为

关联方，但比照关联方披露交易情况； 

（2）发行人报告期内离职员工付恒担任法定代表人、经理的公司，未认定为关

联方，但比照关联方披露交易情况。 

3 

普元信息 

（688118） 

报告期内存在向前员工担任高管或持股的供应商采购技术服务的情形，未将其认

定为关联方，未比照关联方披露交易情况。 

4 

天安新材 

（603725） 

少数经销商或其实际控制人为天安新材前员工，其中个别经销商实际控制人持有

公司股份，未将其认定为关联方，未比照关联方披露交易情况。 

5 

锦鸡股份 

（300798） 

潍坊锦鸡染料有限公司、潍坊金兰染料有限公司、江苏锦川染料科技有限公司为

前员工蔡金章及亲属投资企业；陕西锦鸡化工有限公司为员工朱创业曾经投资企

业；张家港市聚鑫隆化工贸易有限公司为前员工张永建亲属投资主体；无锡锦溪

化工贸易有限公司为员工石利强亲属投资主体；无锡昱星达染料化工贸易有限公

司为员工叶济泉亲属投资主体，发行人未将上述公司前员工及现员工及其亲属投

资主体认定为关联方，但比照关联方披露交易情况。 

6 

斯迪克 

（300806） 

公司客户苏州上动力新材料科技有限公司和东莞上动力新材料科技有限公司的

实际控制人为金殿松。金殿松原为公司销售经理，于 2015年从公司离职，发行

人未将苏州上动力、东莞上动力认定为关联方，未比照关联方披露交易情况。 

7 

奥普家居 

（已通过发审会） 

报告期内，发行人存在多家经销商的实际控制人系前员工的情形，部分员工离职

时间在报告期内，均未将其认定为关联方，未比照关联方披露交易情况。 

前述案例中，前员工或员工及其持股、控制或任职的企业均未被认定为关联

方，仅佰仁医疗、锦鸡股份比照关联方披露与员工及前员工持股或控制的企业的

交易情况，其他公司未比照关联方披露交易情况。 

陕西铭凯并不是公司控制的企业，陕西铭凯前员工不属于公司的前员工，与
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发行人不存在雇佣关系，与佰仁医疗、锦鸡股份的情况存在显著差异，因此，陕

西铭凯前员工控制的企业不需要比照关联方披露交易情况。 

 

二、申报会计师核查意见 

（一）申报会计师履行了下列核查程序 

1、对陕西铭凯控制人、陕西铭凯前员工进行现场访谈； 

2、对与陕西铭凯交易价格、与其他客户交易价格进行比对分析； 

3、查阅相关法律法规关于关联方认定标准的规定，并对其他同类公司的案

例进行比对分析。 

 

（二）核查意见 

经核查，申报会计师认为： 

陕西铭凯前员工控制的企业作为经销商或服务商，承接原陕西铭凯业务继续

与发行人开展交易具有业务合理性，交易价格公允，未构成关联交易的认定依据

充分。 

（以下无正文） 
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（本页无正文，为《关于上海三友医疗器械股份有限公司首次公开发行股票

并在科创板上市的审核中心意见落实函中有关财务问题的补充专项说明》之盖章

页） 

 

 

 

 

立信会计师事务所 

（特殊普通合伙） 

 

 

2019年 12月  日 
 


