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（上接D33版）2）同行业可比公司营业收入及其变动情况
单位：元 币种：人民币

公司简称

均瑶健康

惠发食品

怡亚通

利群股份

普路通

主营业务分行业、分产品情况

商品供应链

供应链

-
物流供应链

供应链

2025年度

营业收入

467,107,478.71
375,949,752.90

68,194,270,159.00
1,735,067,196.44
98,133,016.14

变动情况

-19.70%
-35.60%
-12.14%
-9.54%
-82.69%

2024年度

营业收入

581,705,835.20
583,797,721.90

77,616,298,804.00
1,917,978,349.75
566,942,165.16

注：同行业可比公司数据来源于其公开披露的年度报告和审计报告。3）合理性2025年同行业相关业务营业收入均同比有所下滑，行业整体下行态势具备普遍性，不同经营主体
收入下滑幅度存在差异属于正常市场表现。公司该板块收入出现下滑，系公司主动开展业务结构优
化调整，主动收缩毛利偏低、账期较长、周转效率偏弱的基础分销业务，降低资金占用与应收账款经营
风险，主动压降低效业务规模；同时公司依靠高成长性的益生菌、功能饮品相关板块对冲供应链业务
收入收缩带来的影响，是公司基于行业周期开展风险管控、优化资产结构的自主经营安排，收入变动
幅度具备客观合理性，不存在异常波动情形。

二、结合最近三年一期供应链业务的供应商及客户结构、产品类型、业务模式、行业趋势等，说明
相关业务毛利率大幅下降的原因及合理性；结合与相关方的关键合同条款、业务流程、供应商和客户
的选取、货物仓储物流安排、货款结算、信用账期、采购及销售定价原则等，说明公司在供应链业务中
承担的主要责任及风险，相关收入确认采用总额法还是净额法，是否符合企业会计准则的规定，2025
年公司相关业务收入确认方法较前期是否发生显著变化；结合“其他饮品和食品”板块具体产品结构、
成本构成及定价策略，说明在整体消费承压背景下，该板块毛利率大幅增长的原因及合理性；

（一）结合最近三年一期供应链业务的供应商及客户结构、产品类型、业务模式、行业趋势等，说明
相关业务毛利率大幅下降的原因及合理性1、供应链业务的供应商及客户结构情况：

泛缘供应链三年一期供应商及客户结构以及产品类型未发生变化。
（1）总额法确认的前十大客户交易规模情况1）2023年的前十大客户交易情况：
单位：万元 币种：人民币
序号

1
2
3
4
5
6
7
8
9
10

经销商名称

上海淳瀛贸易有限公司

上海颖帆酒业有限公司

上海盒马物联网有限公司

歌逸（上海）国际贸易有限公司

怡合（上海）供应链管理有限公司

上海景赫贸易有限公司

索迪斯（中国）企业管理服务有限公司

未雨供应链管理（上海）有限公司

上海农信餐饮有限公司

上海晓涛贸易有限公司

2023年销售金额

6,427.03
4,461.28
4,054.38
1,316.67
1,231.29
950.81
872.26
654.48
620.66
608.46

2）2024年的前十大客户交易情况：
单位：万元 币种：人民币
序号

1
2
3
4
5
6
7
8
9
10

经销商名称

怡合（上海）供应链管理有限公司

上海虾兵蟹将食品科技有限公司

索迪斯（中国）企业管理服务有限公司

上海浦濠酒业有限公司

未雨供应链管理（上海）有限公司

上海雄模贸易有限公司

上海景赫贸易有限公司

上海农信餐饮有限公司

上海仁松实业有限公司

上海晓涛贸易有限公司

2024年销售金额

1,473.31
1,244.40
772.32
729.74
655.16
644.31
624.18
603.64
536.19
506.53

3）2025年的前十大客户交易情况：
单位：万元 币种：人民币
序号

1
2
3
4
5
6
7
8
9
10

经销商名称

上海虾兵蟹将食品科技有限公司

沃尔玛(中国)投资有限公司

上海盒马物联网有限公司

索迪斯（中国）企业管理服务有限公司

未雨供应链管理（上海）有限公司

上海农信餐饮有限公司

上海龙域贸易有限公司

上海展恒贸易有限公司

上海浦濠酒业有限公司

上海景赫贸易有限公司

2025年销售金额

1,835.83
828.66
796.43
771.21
746.63
643.74
525.44
521.35
515.36
468.81

4）2026年1-3月的前十大客户交易情况：
单位：万元 币种：人民币
序号

1
2
3
4
5
6
7
8
9
10

经销商名称

上海虾兵蟹将食品科技有限公司

未雨供应链管理（上海）有限公司

上海展恒贸易有限公司

上海悠香泉酒业有限公司

上海龙域贸易有限公司

上海浦濠酒业有限公司

上海雄模贸易有限公司

理睿国际贸易（上海）有限公司

上海与时进贸易有限公司

上海月义商贸有限公司

2026年1-3月销售金额

427.69
237.38
211.31
202.23
190.53
184.50
172.67
172.28
149.78
149.10

（2）总额法确认的前十大供应商采购规模情况1）2023年的前十大供应商采购情况：
单位：万元 币种：人民币
序号

1
2
3
4
5
6
7
8
9
10

供应商名称

上海青岛啤酒销售有限公司

百威（中国）销售有限公司上海分公司

上海光明乳品经营有限公司

怡合（上海）供应链管理有限公司

上海古越龙山绍兴酒专卖有限公司

山西杏花村汾酒销售有限责任公司

上海蒙牛腾达乳业销售有限公司

华联超市股份有限公司

上海联华超市发展有限公司

华润雪花啤酒(中国)有限公司上海销售分公司

2023年采购金额

23,389.77
13,383.85
7,631.89
6,119.20
4,949.47
4,090.43
2,783.94
2,731.76
2,343.12
1,881.96

2）2024年的前十大供应商采购情况：
单位：万元 币种：人民币
序号

1
2
3
4
5
6
7
8
9
10

供应商名称

上海青岛啤酒销售有限公司

上海古越龙山绍兴酒专卖有限公司

山西杏花村汾酒销售有限责任公司

上海光明乳品经营有限公司

百威（中国）销售有限公司上海分公司

上海蒙牛腾达乳业销售有限公司

上海大盛智链供应链有限公司

怡合（上海）供应链管理有限公司

督威贸易（上海）有限公司

华润雪花啤酒(中国)有限公司上海销售分公司

2024年采购金额

13,946.43
4,305.33
3,966.26
3,691.62
3,219.18
2,124.66
1,800.78
1,064.12
1,041.68
1,009.37

3）2025年的前十大供应商采购情况：
单位：万元 币种：人民币
序号

1
2
3
4
5
6
7
8
9
10

供应商名称

上海青岛啤酒销售有限公司

百威（中国）销售有限公司上海分公司

上海光明乳品经营有限公司

上海古越龙山绍兴酒专卖有限公司

山西杏花村汾酒销售有限责任公司

华润雪花啤酒(中国)有限公司上海销售分公司

上海三勤食品有限公司

四川汇金商贸有限公司

恒天然商贸(上海)有限公司

朝日啤酒(中国)投资有限公司

2025年采购金额

13,519.27
4,539.93
2,779.70
2,052.29
1,498.51
1,108.98
1,040.80
951.66
762.81
680.36

4）2026年1-3月的前十大供应商采购情况：
单位：万元 币种：人民币
序号

1
2
3
4
5
6
7
8
9
10

供应商名称

上海青岛啤酒销售有限公司

四川汇金商贸有限公司

山西杏花村汾酒销售有限责任公司

上海光明乳品经营有限公司

上海古越龙山绍兴酒专卖有限公司

上海古美盛通酒业发展有限公司

上海三勤食品有限公司

上海淳涌瀛供应链有限公司

朝日啤酒(中国)投资有限公司

上海蒙牛腾达乳业销售有限公司

2026年1-3月采购金额

3,956.27
784.63
456.39
448.66
372.93
253.16
226.14
160.43
151.91
145.84

（3）净额法确认的客户按不含税销售订单金额情况1）2024年的主要客户交易情况：
单位：万元 币种：人民币
序号

1
2
3
4
5

经销商名称

上海淳涌瀛供应链有限公司

上海淳瀛贸易有限公司

上海晔应贸易发展有限公司

北京创良优品贸易有限公司

上海百酒惠酒业有限公司

2024年销售金额

2,584.86
603.36
451.02
294.69
164.60

2）2025年的主要客户交易情况：
单位：万元 币种：人民币
序号

1
2
3
4

经销商名称

上海淳瀛贸易有限公司

上海淳涌瀛供应链有限公司

上海晔应贸易发展有限公司

上海伴岛玖城实业有限公司

2025年销售金额

4,441.16
659.94
596.88
523.38

（4）净额法确认的供应商采购规模如下：1）2024年的主要供应商采购情况：
单位：万元 币种：人民币
序号

1
2
3
4
5
6
7
8

供应商名称

上海联华超市发展有限公司

华联超市股份有限公司

上海美峰食品有限公司

上海联华超市南汇有限公司

上海淳瀛贸易有限公司

上海崇明华联超市有限公司

陕西融通军民服务社有限公司

中国邮政集团有限公司上海市分公司

2024年采购金额

1,341.69
1,188.75
529.72
329.92
294.69
224.06
103.82
84.96

2）2025年的主要供应商采购情况：
单位：万元 币种：人民币
序号

1
2
3

供应商名称

上海联华超市发展有限公司

上海崇明华联超市有限公司

上海联华超市南汇有限公司

2025年采购金额

4,167.07
1,290.12
759.89

注：净额法收入相关的业务在公司占比较小，上表中已列示了泛缘供应链净额法收入的全部客户
和供应商，公司仅2024年及2025年存在净额法收入。2、业务毛利率大幅下降的原因及合理性

公司主要供应商为酒类、乳制品、其他消费品的知名品牌，及客户主要销售产品类型三年一期毛
利率情况如下：

产品类型

酒

乳制品

其他

2023年

11%
11%
14%

2024年

12%
13%
16%

2025年

-5%
11%
18%

2026年1-3月

7%
23%
19%

泛缘供应链主要客户为终端餐饮及商超，具有点多单体规模较小等特性，产品类型主要为酒类、
乳制品、其他消费品，业务模式主要为公司通过从品牌方采购产品，销售给公司开拓的直营及分销渠
道客户。公司整体业务模式和客户构成未发生明显变动，该类业务的利润率受市场价格波动和库存
周转周期以及品类结构的综合影响较大。2025年度毛利率大幅下降主要原因包括：（1）2025年消费市场下行，酒类（特别是白酒）销售价格
普遍下降；（2）受到宏观市场消费低迷及产品价格下行的影响，泛缘供应链未有效完成与供应商制定
的年度采购目标，2025年度酒类综合采购折扣率下降了约5%；（3）因酒类产品货值大，周转慢，公司为
稳定现有市场份额，加大了对下游渠道客户的折扣力度，2025年度给予下游客户的折扣率较2024年
度增加了约3%。以上综合影响导致泛缘供应链2025年度酒类收入毛利为负。2026年一季度结合往年业绩情况和业务动态，公司严格控制商品采购频率及库存规模，2026年
市场开始逐步企稳，另一方面一季度受春节假期的影响部分高毛利的高端酒品销量较好，因此公司毛
利率有所回升。

（二）结合与相关方的关键合同条款、业务流程、供应商和客户的选取、货物仓储物流安排、货款结
算、信用账期、采购及销售定价原则等，说明公司在供应链业务中承担的主要责任及风险，相关收入确
认采用总额法还是净额法，是否符合企业会计准则的规定，2025年公司相关业务收入确认方法较前期
是否发生显著变化1、关键合同条款：泛缘供应链的供应链贸易业务合同具体条款根据客户要求不同和具体业务内
容不同，泛缘供应链签订的供应链贸易合同形式和条款略有区别，根据合同条款及业务模式，关键合
同条款主要分为以下两类：

（1）公司与客户签订商品贸易合同，有权自主决定所交易商品的价格，在商品所有权转移前公司
承担存货的主要风险，亦享受和承担商品价格波动形成的收益和造成的损失，公司收益均以商品购销
形成的价差体现，公司承担了与产品销售有关的主要责任和信用风险；

（2）公司与客户签订商品销售合同，公司实际仅为赚取佣金或差价或获取客户资源，且企业不承
担商品所有权的主要风险和报酬。2、业务流程：公司根据自主开拓的下游客户的订单，从自有仓库或委托上游供应商直接发货至客
户处。3、供应商和客户的选取：公司根据市场自主选择供应商，自主开拓下游客户，与客户签订商品贸
易合同，有权自主决定交易商品价格；所有权转移前公司承担供货主要风险；4、货物仓储物流安排：公司采购产品存放至自有仓库，并根据客户要求通过物流公司将产品运送
至客户指定收货地，少部分业务存在由公司指定供应商直接发货至客户收货地的安排。5、货款结算及信用账期：根据与各客户的谈判略有不同，具体货款结算及信用账期根据与客户的
合同确认，公司主要货款结算方式为先货后款，信用账期一般在3个月内。6、采购及销售定价原则：公司采购价主要根据供应商的售价政策确定，公司销售定价在参考市场
价格的情况下自主决定售价。7、说明公司在供应链业务中承担的主要责任及风险，相关收入确认采用总额法还是净额法：

泛缘供应链的供应链贸易业务根据业务内容不同，签订的合同形式和条款略有区别，主要分为以
下两类：（1）供应链业务中主要的部分是公司承担所采购商品在销售过程中的主要风险并享有可自主
决定的可变利润。该类业务上公司与客户签订商品贸易合同，自主决定所交易商品的价格，在商品所
有权转移前公司承担存货的主要风险，亦享受和承担商品价格波动形成的收益和造成的损失，公司收
益均以商品购销形成的价差体现，公司承担了与产品销售有关的主要责任和信用风险；（2）有较少部
分的业务为获取客户资源或收取服务费，公司不承担商品的主要风险和收益。

在核算上，根据前述合同条款和业务具体执行情况的不同，区分为主要责任人或代理人：（1）对上
述第一种业务和合同类别，泛缘公司在交易过程中承担了所交易的商品所有权上的主要风险和报酬，
认定为主要责任人采取总额法进行会计处理；（2）对上述第二种业务和合同类别，泛缘公司不承担所
交易的商品所有权上的主要风险和报酬，则认定为代理人，采取净额法进行会计处理。8、供应链业务中近三年一期总额法净额法收入：

供应链业务中近三年一期总额法收入情况如下：
单位：万元 币种：人民币

销售商品

2023年

2024年

2025年

2026年1-3月

供应链总营业收入

80,886.81
58,170.58
46,710.75
10,155.37

其中：总额法确认收入

80,886.81
58,169.25
46,706.38
10,155.37

其中：净额法确认收入

-
1.33
4.38
-

泛缘供应链近三年一期仅2024年、2025年存在按照净额法确认收入的业务，相关业务按净额法
确认前的不含税订单金额为4,098.54万元、6,221.35万元。

公司根据业务的类型不同分别采用总额法或净额法进行会计核算符合会计准则的规定，相关业
务收入确认方法较前期未发生显著变化。

（三）结合“其他饮品和食品”板块具体产品结构、成本构成及定价策略，说明在整体消费承压背景
下，该板块毛利率大幅增长的原因及合理性1、“其他饮品和食品”板块具体产品结构：

2025年公司“其他饮品和食品”板块主要产品以每日博士纤维饮、每日博士多酶蛋白粉为主，还含
有圣窖酒、矿泉水、中老年高钙蛋白饮品等其他产品。2、成本构成：每日博士纤维饮、每日博士多酶蛋白粉、圣窖酒主要为外购成品。矿泉水和中老年
高钙蛋白饮品为自有工厂及代工厂生产，成本主要为原材料、直接人工、制造费用和加工费用。3、定价策略：每日博士产品根据电商业务高销售费率结合公司产品规划及定价政策定价，其他产
品根据销售渠道情况按公司具体政策定价。4、该板块毛利率大幅增长的原因及合理性：2025年每日博士产品销售占该板块比重为 72%，较2024年大幅上涨。每日博士业务系 2024年 7月起开展，本年销售月数较上年增加，同时叠加业务增
长，导致每日博士收入大幅上涨。每日博士主要为电商形式开展业务，电商业务因销售费率较高故定
价毛利率高。2025年因每日博士业务在“其他饮品和食品”收入中占比大幅上涨及较高的毛利率，使该板块毛
利率大幅增长，具备合理性。

三、结合公司采购成品的类型，分别列示对应的主要供应商、客户、收入金额、毛利率，说明 2025
年度采购成品大幅上升的原因、必要性及合理性，收入确认是否符合企业会计准则的规定；

（一）采购成品主要供应商：
业务类型

益生菌饮品

益生菌食品

益生菌食品

益生菌食品

其他饮品和食品

其他饮品和食品

其他饮品和食品

其他饮品和食品

其他饮品和食品

供应商名称

浙江常山柚源食品有限公司

河北弗蒙特生物科技有限公司

锦乔生物科技有限公司

艾地盟（上海）管理有限公司

湖北时间种子生命科技有限公司

武汉森澜生物科技有限公司

湖南康琪壹佰生物科技有限公司

天津良友乳业有限公司

贵州省仁怀市茅台镇圣窖酒业销售有限公司

注：以上列示采购成品年采购额达200万元以上的供应商。
（二）采购成品类型的主要客户、收入金额、毛利率：1、益生菌饮品业务类型：
单位：万元 币种：人民币

序号

1
2
3
4

业务类型

益生菌饮品

益生菌饮品

益生菌饮品

益生菌饮品

客户

广东美宜佳便利店有限公司

杭州团盟共赢链商贸有限公司

杭州益研电子商务有限公司

宜都市枝城镇创亿商行

收入金额

60.45
49.68
29.61
20.48

毛利率

48.06%
36.71%
75.11%
19.75%

注：以上列示销售收入金额达20万元以上的客户。2、益生菌食品业务类型：
单位：万元 币种：人民币

序号

1
2
3
4
5
6

业务类型

益生菌食品

益生菌食品

益生菌食品

益生菌食品

益生菌食品

益生菌食品

客户

上海每日博士品牌管理有限公司

杭州团盟共赢链商贸有限公司

杭州益研电子商务有限公司

昆山建宣供应链管理有限公司

杭州舒奥跨境电子商务有限公司

盐城泥石流信息科技有限公司

收入金额

879.29
688.70
584.80
530.90
173.76
106.85

毛利率

57.92%
46.73%
65.10%
43.16%
50.00%
23.23%

注：以上列示销售收入金额达100万元以上的客户。3、其他饮品和食品业务类型：
单位：万元 币种：人民币

序号

1
2
3
4
5
6

业务类型

其他饮品和食品

其他饮品和食品

其他饮品和食品

其他饮品和食品

其他饮品和食品

其他饮品和食品

客户

杭州益研电子商务有限公司

上海每日博士品牌管理有限公司

上海吉祥航空股份有限公司工会委员会

杭州团盟共赢链商贸有限公司

杭州舒奥跨境电子商务有限公司

昆山建宣供应链管理有限公司

收入金额

1,283.67
1,115.60
631.43
452.07
173.69
165.34

毛利率

52.11%
43.77%
1.95%
24.37%
34.44%
36.04%

注：以上列示销售收入金额达100万元以上的客户。
（三）2025年度采购成品大幅上升的原因：公司采购成品主要为每日博士产品及上海均瑶云商网

络科技有限公司销售的益生菌食品受业务开展模式影响均需从外部采购，鉴于每日博士业务系2024
年7月起开展，本年销售月数较上年增加，同时叠加业务增长，导致每日博士收入大幅上涨，故相应采
购成品大幅上升。

（四）采购成品的必要性、合理性：2025年，每日博士业务增长较快，其核心产品纤维饮和C3益生
菌，由于公司不具备纤维饮的生产产线，润盈原有产能较饱和，因此主要通过外购成品支撑相关业务
的开展。

（五）此类业务中，相关产品在采购后，公司有权自主决定所交易商品的价格，在商品所有权转移
前公司承担存货的主要风险，亦享受和承担商品价格波动形成的收益和造成的损失，公司收入按总额
法确认，符合企业会计准则的规定。

四、说明第四季度亏损幅度明显扩大的原因，相关季节性波动是否与同行业可比公司一致，是否
存在各类减值或费用等在第四季度集中确认的情形。

（一）第四季度亏损幅度明显扩大的原因：第四季度，公司确认了各类资产减值准备和信用减值损
失共14,463.45万元，导致第四季度亏损明显扩大。

（二）相关季节性波动与同行业可比公司一致1、同行业可比公司的业绩情况
单位：元 币种：人民币

公司简称

均瑶健康

三元股份

ST西王

ST麦趣

黑芝麻

2025年前三季度归属于上市公司股

东的净利润

-2,368,828.58
236,072,343.69
2,221,913.99

-33,090,495.00
6,819,311.05

2025年第四季度归属于上市公司股

东的净利润

-187,835,765.37
-461,653,792.75
-1,244,426,564.94
-69,654,111.05
-54,634,978.59

2025年度归属于上市公司股东的

净利润

-190,204,593.95
-225,581,449.06
-1,242,204,650.95
-102,744,606.05
-47,815,667.54

注：同行业可比公司数据来源于其公开披露的年度报告和审计报告。2、综合说明
年末集中开展资产盘点、减值测试、计提各类资产及信用减值损失，是食品饮料、快消供应链行业

上市公司普遍执行的会计处理惯例，行业内多家上市公司均呈现四季度亏损幅度显著大于前三季度、
全年亏损集中体现于年末的季度波动特征，本公司四季度业绩波动具备行业共性，整体季节性波动趋
势与同行业保持一致。

（三）是否存在各类减值或费用等在第四季度集中确认的情形：
公司在第四季度确认的减值事项主要如下：1、商誉减值：公司本期确认商誉减值1,613.72万元，根据企业会计准则及相关规定，企业合并所

形成的商誉，公司于每年年度终了进行减值测试，确认商誉是否减值及减值金额。2、圣窖酒业务存货减值及信用减值准备：公司本期确认圣窖酒资产减值损失及信用减值损失7,414.55万元。公司持续关注白酒市场变化，前三季度对外询价，未发现进一步减值迹象。第四季度公
司委托第三方专业评估机构评估酒的价值，根据评估结果确认减值准备。3、固定资产等长期资产减值准备：公司本期确认固定资产等长期资产减值准备3,295.67万元，该
减值主要为房屋及建筑物减值，因2025年四季度房地产市场的下跌导致，故确认在四季度。

综上，公司资产减值的处理遵循会计准则规定，结合每季度分析相关资产的减值迹象进行会计处
理。

年审会计师核查程序及意见：
（一）核查程序：1、关于问题（2）与问题（3）的核查程序
（1）了解、测试与评价与收入确认相关的内部控制设计合理性和运行有效性；
（2）采用实地或视频的方式访谈重要经销商、客户及供应商，核对经销协议、销售合同、采购合同

中风险和报酬条款；
（3）针对供应链业务，结合客户与供应商访谈情况，重点了解订货到收货到收款的主要流程，检查

主要的销售合同，识别与商品或服务控制权转移相关的条款，评价是否向客户承担主要责任；重点了
解订货到交货到付款的主要流程，检查主要的采购合同，识别与商品或服务控制权转移相关的条款，
评价存货风险的转移时点；与泛缘供应链财务主管人员进行访谈，了解直运业务的背景，与非直运业
务的区别，各类运输方式及运费的承担方；了解销售及采购定价策略，评价公司是否有自主定价权；

（4）选取收入样本执行细节测试，包括检查出口报关单、销售合同、订单、产品发货签收单、运输合
同、运费结算单和银行回款记录等；

（5）对收入、成本执行分析性程序，包括产品月销售波动分析、毛利率分析、产能分析及销售单价
分析等；

（6）结合应收账款、应付账款函证程序，对收入、采购的发生额进行函证；
（7）检查期后退货情况，了解管理层退货率估计方法，检查历史退货率数据，评估退货率估计的合

理性，并与同行业公司进行比较分析；
（8）对公司营业收入、存货出入库、费用执行截止性测试，以确认收入、成本、费用是否在恰当的期

间确认；
（9）分析同行业上市公司公开披露的有关财务数据，以评价公司销售、采购业务符合行业惯例；
（10）了解与评价采购相关流程和内部控制，测试关键内部控制设计和执行的有效性；
（11）对成本构成进行分析，包括对领料执行计价测试等程序，对工费执行分析性复核及细节测

试，复核成本计算表，检查成本结转是否正确；
（12）结合以上内容，判断公司收入确认政策是否符合企业会计准则的规定。2、关于问题（4）的核查程序
（1）对商誉减值执行的核查程序：1）分别比较管理层上年计算预计未来现金流量现值时采用的预测数与本年实际完成情况，评价

管理层预测结果的历史准确性；2）评价资产组和资产组组合可收回金额的确定方法是否符合企业会计准则相关规定；3）分析管理层对商誉所属资产组的认定和进行商誉减值测试时采用的关键假设、参数、方法以及
判断，检查相关假设、参数、方法以及判断的合理性，并与上期采用的相关参数进行对比分析；4）获取管理层聘请的外部评估机构出具的商誉减值测试报告，并对外部评估机构的独立性、客观
性及胜任能力进行评估；5）复核外部评估机构对资产组的估值方法及出具的评估报告，验算商誉减值测试的测算过程及
结果；6）检查与商誉减值相关的信息是否已在财务报表中做出恰当的列报和披露。

（2）对圣窖酒业务涉及的相关资产减值执行的核查程序：1）获取圣窖酒业务的相关资料，包括抽样检查债权形成所涉及的销售合同、签收单及银行收款情
况，抽样检查债权形成所涉及的采购合同、付款审批及付款回单情况，检查盖章的和解协议，法院调解
文件，保全资产查封文件，货物交割单等资料；2）对于白酒类存货（含抵押物），获取管理层未来的经营销售策略；3）对存货及抵押物进行盘点，并倒推至期末，检查存货及抵押物的存放状态；4）结合管理层的经营销售策略，确定不同类型存货（含抵押物）的估值单价取值方式，并且判断其
合理性；5）获取管理层聘请的外部评估机构出具的存货（含抵押物）评估报告，并对外部评估机构的独立
性、客观性及胜任能力进行评估；6）复核外部评估机构对存货（含抵押物）的评估方法及出具的评估报告，验算评估测试过程及结
果，检查重要参数的合理性，并与上期采用的相关参数进行对比分析。

（3）对长期资产减值执行的核查程序：1）了解与长期资产管理相关的内控制度，并对其设计和运行情况进行评价；2）评价管理层聘请的评估专家的胜任能力、专业素质及客观性；3）与管理层及外部评估专家讨论长期资产减值测试过程中所使用的价值类型、评估方法、估值模
型的适当性，以及关键假设、折现率等参数的合理性，并与上期采用的相关参数进行对比分析；4）实地盘点，关注资产使用状况及资产状况，确认是否有闲置、报废等现象；5）核实产权归属及是否存在未披露的抵押、对外出租或处置情况；6）复核相关计算过程和结果及其账务处理；7）检查相关会计处理是否符合准则，报表附注披露是否充分。

（二）核查意见：1、关于问题（2）与问题（3）的核查意见
（1）未发现均瑶健康补充披露的供应链业务的供应商及客户结构、产品类型、业务模式、行业趋

势，相关业务毛利率大幅下降的原因，与我们在执行均瑶健康2025年度财务报表审计过程中取得的
审计证据存在不一致，具有合理性。未发现均瑶健康补充披露的供应链业务相关方的关键合同条款、
业务流程、供应商和客户的选取、货物仓储物流安排、货款结算、信用账期、采购及销售定价原则等情
况，与我们在执行均瑶健康2025年度财务报表审计过程中取得的审计证据存在不一致。未发现均瑶
健康补充披露的“其他饮品和食品”板块具体产品结构、成本构成及定价策略，板块毛利率大幅增长的
原因，与我们在执行均瑶健康2025年度财务报表审计过程中取得的审计证据存在不一致，具有合理
性。

基于执行的审计程序，我们认为均瑶健康供应链业务2025年的收入确认方式较前期不存在显著
变化，公司对于主要责任人和代理人的判断具有合理性，供应链收入确认在所有重大方面符合《企业
会计准则》的相关规定。

（2）未发现均瑶健康补充披露的采购成品的类型，对应的主要供应商、客户、收入金额、毛利率，2025年度采购成品大幅上升的原因，与我们在执行均瑶健康2025年度财务报表审计过程中取得的审
计证据存在不一致，具有必要性、合理性。基于执行的审计程序，我们认为均瑶健康针对采购成品的
类型，其收入确认在所有重大方面符合《企业会计准则》的相关规定。2、关于问题（4）的核查意见

未发现均瑶健康补充披露的关于第四季度亏损幅度明显扩大的原因，与我们在执行2025年度财
务报表审计过程中取得的审计证据存在不一致，具有合理性。基于执行的审计程序，我们认为均瑶健
康各类减值的计提在所有重大方面符合《企业会计准则》的相关规定。3.关于销售费用。年报显示，2025年公司实现营业收入 13.32亿元，同比下降 8.67%，销售费用3.08亿元，同比增长26.12%，与公司营业收入变动趋势不一致，其中广告宣传费由2024年1.2亿元增
至1.75亿元，同比增长46.44%。公司披露积极拓展电商渠道、新零售渠道及连锁KA渠道，前置性销
售费用大幅增加。

请公司：（1）列示前十大广告宣传费供应商的名称、交易金额、首次合作时间、合作内容、成立时
间、注册资本，与公司、控股股东、董高及其关联方是否存在关联关系或其他利益安排；（2）说明前置性
销售费用的具体合作模式、服务内容、付款政策、定价依据，是否符合行业惯例，报告期内相关渠道实
现的营业收入情况；如存在预付款的，说明预付对象及关联关系、预付金额、预付比例、减值情况及原
因（如有）等；（3）结合公司的具体销售和市场活动、渠道实现收入情况及同行业可比公司情况等，量化
分析销售费用大幅增长而收入下滑的原因及合理性。请年审会计师发表意见。

回复：
公司说明：
一、列示前十大广告宣传费供应商的名称、交易金额、首次合作时间、合作内容、成立时间、注册资

本，与公司、控股股东、董高及其关联方是否存在关联关系或其他利益安排
前十大广告宣传服务费供应商基本情况
单位：万元 币种：人民币

序号

1

2

3

4

5

6

7
8
9

10

供应商名称

山西至本网络传媒有
限公司

厦门抖易科技有限公
司

上海点效广告有限公
司

广州悦新信息科技有
限公司

武汉星图新视界科技
有限公司

西安微聚信息技术有
限公司

杭州阿里妈妈软件服
务有限公司

山西黛雅化妆品有限
公司

杭州强绛网络科技有
限公司

剧星辉煌文化传播（天
津）有限公司

合计

交易金额

1,303.27

821.70

663.98

610.31

560.44

492.56

467.96
428.92
424.53

309.43
6,083.10

首次合作时间

2024年7月

2025年2月

2025年6月

2025年4月

2024年8月

2025年7月

2020年3月

2024年11月

2024年12月

2024年7月

具体宣传内容

抖音快手平台的广告投
流，主要推广每日博士产

品

抖音平台的广告投流，主
要推广均瑶健康益生菌食

品及饮品等

抖音快手平台的广告投
流，主要推广每日博士产

品

抖音快手平台的广告投
流，主要推广每日博士产

品

抖音平台的视频推广，主
要推广每日博士产品和均

瑶健康益生菌固体饮料

抖音快手平台的广告投
流，主要推广每日博士产

品

天猫平台的广告投流，主
要推广每日博士产品等

抖音快手店铺代运营，主
要代运营每日博士店铺等

主播胡兵带货费用，主要
带货体轻松产品

抖音快手平台的广告投
流，主要推广每日博士产

品

广告商成立时间

2018年10月

2022年6月

2018年3月

2015年11月

2024年6月

2011年8月

2014年8月

2024年6月

2022年12月

2012年12月

注册资本

500.00

100.00

1,000.00

300.00

10.00

1,000.00

201.10
100.00
200.00

500.00

经公司核实，上述主体与公司、控股股东、董高及其关联方不存在关联关系或其他利益安排。
二、说明前置性销售费用的具体合作模式、服务内容、付款政策、定价依据，是否符合行业惯例，报

告期内相关渠道实现的营业收入情况；如存在预付款的，说明预付对象及关联关系、预付金额、预付比
例、减值情况及原因（如有）等；

（一）说明前置性销售费用的具体合作模式、服务内容、付款政策、定价依据，是否符合行业惯例1、前置性销售费用主要为电商渠道、新零售渠道及连锁KA渠道的销售费用，在电商业务开展初
期，因相关产品曝光率、品牌力度及客户黏性等都较弱，故公司需花很大的销售费用去提升曝光、品牌
力度和客户黏性，销售费用率会很高，占营业收入比达70%以上，在财务处理上，应当按权责发生制全
部费用化处理。销售费用中主要的费用为营销服务费（达人佣金等）、坑位费及平台流量投放费，约占
收入的56.51%。待公司产品曝光率、品牌力度及客户黏性成熟，公司可以通过自然流量带来稳定销
售后，公司对应产品的销售费用率会呈现下降趋势。新零售渠道及连锁KA渠道开展初期也有同样的
情况，前期进场费、活动促销宣传费会相对较高。

电商业务销售费用的合作模式主要有：（1）与达播合作，支付坑位费与佣金及服务费；（2）与平台
合作，抖音、快手、天猫等平台的引流服务费；（3）与媒体、垂直社区合作，增加曝光，多为大促前造势宣
传及品牌宣传；（4）营销服务商代运营，将店铺推广交由代运营公司，支付固定服务费及销售提成。新
零售渠道及连锁KA渠道销售费用的合作模式主要是：（1）进场费与维护费，通常是一次性或按年收
取；（2）促销与陈列费，根据位置或活动或服务收费。

由第一问“前十大广告宣传服务费供应商基本情况”的内容便可看出电商业务初期的销售推广宣
传服务费用比较高，电商业务的大幅增长导致公司销售费用大幅增长。2、服务内容：电商渠道主要包括广告推广、广告信息发布、代运营服务、数据推广、视频推广、直播
带货、技术支持、平台推广费等。新零售渠道及连锁KA渠道主要包括进场费、活动促销宣传费、服务
费等。3、付款政策：因合作模式及对象而异，官方平台推广多为预充值后扣款或实时划扣，服务商及达

人根据谈判后签约的合同，存在预付、月结等多种政策。新零售渠道及连锁KA渠道进场费多为一次
性预先支付，活动促销与陈列费、服务费等根据具体谈判，按合同约定月结或账扣。4、定价依据：主要根据行业报价、平台政策、同类商品定价等。5、电商业务的开展符合电商行业惯例。

（二）报告期内相关渠道实现的营业收入情况：
单位：万元 币种：人民币

渠道

电商及其分销渠道

新零售渠道及连锁KA渠道

营业收入

21,316.07
1,364.86

（三）前十大广告宣传服务费供应商中，存在预付款的情况如下：
单位：万元 币种：人民币

供应商名称

山西至本网络传媒有限公司

厦门抖易科技有限公司

武汉星图新视界科技有限公司

杭州阿里妈妈软件服务有限公司

杭州强绛网络科技有限公司

合计

是否存在关联

关系

否

否

否

否

否

截止2025年12月31日预付款

项余额

20.08
-

194.25
5.48
-

219.80

预付比例

100.00%
100.00%
100.00%
100.00%
100.00%

减值情况

未发生减值

未发生减值

未发生减值

未发生减值

未发生减值

注：公司2025年根据签署的合同按照100%预付厦门抖易科技有限公司、杭州强绛网络科技有限
公司广告宣传服务费，截止2025年12月31日，厦门抖易科技有限公司、杭州强绛网络科技有限公司
已完成合同约定的服务，公司已结转为销售费用，故预付款项余额为0。

三、结合公司的具体销售和市场活动、渠道实现收入情况及同行业可比公司情况等，量化分析销
售费用大幅增长而收入下滑的原因及合理性。

（一）公司的具体销售和市场活动：主要为活动促销、广告宣传、直播带货、品牌推广、产品推广等
具体活动。

（二）公司渠道营业收入及销售费用情况如下：
单位：万元 币种：人民币

渠道

味动力经销

商渠道业务

供应链业务

电商及其分

销渠道业务

新零售渠道

及连锁KA渠

道

合计

2025年

收入

40,169.28
46,710.75
21,316.07

1,364.86

109,560.96

销售费用

4,369.24
3,852.98
15,288.75

512.94

24,023.90

销售费用率

10.88%
8.25%
71.72%

37.58%

21.93%

2024年

收入

60,887.62
58,170.58
10,331.78

-

129,389.99

销售费用

6,440.26
4,208.43
7,850.81

-

18,499.50

销售费用率

10.58%
7.23%
75.99%

-

14.30%

2025 年 收 入

较 2024 年同

比

-34.03%
-19.70%
106.32%

-

-15.33%
公司味动力经销商渠道业务销售费用率约11%，销售收入2025年较2024年下降34%，供应链业

务销售费用率约7%-8%，销售收入2025年较2024年下降20%。
电商及其分销渠道业务（主要为每日博士业务），2024年销售费用率约 76%，2025年销售费用率

约72%，2025年销售收入较2024年销售收入增长106%。新零售渠道及连锁KA渠道为2025年新增渠
道，销售费用率约38%。

电商及其分销渠道业务销售费用增加7,438万元，主要为每日博士业务增加7,265万元。2025年
每日博士业务销售费用率为70.55%，其销售费用结构清晰，核心支出为营销服务费（达人佣金等）、坑
位费及平台流量投放费56.51%（占收入比），电商平台技术服务费2.45%，仓储履约费用2.08%，销售运
营人力成本及日常报销9.50%。达人佣金、坑位费及平台流量投放费率高系由于电商业务开展初期，
因相关产品曝光率、品牌力度及客户黏性等都较弱，故公司需要通过达人，或者其他投放引流获客，待
公司产品曝光率、品牌力度及客户黏性成熟，公司可以通过自然流量带来稳定销售后，公司对应产品
的获客销售费用率会呈现下降趋势。电商行业开展初期均会有这种经营模式。

每日博士业务主要广告宣传服务费供应商情况：
单位：万元 币种：人民币

序号

1
2
3
4
5
6
7
8

供应商名称

山西至本网络传媒有限公司

上海点效广告有限公司

广州悦新信息科技有限公司

西安微聚信息技术有限公司

武汉星图新视界科技有限公司

山西黛雅化妆品有限公司

杭州阿里妈妈软件服务有限公司

剧星辉煌文化传播（天津）有限公司

交易金额

1,303.27
663.98
610.31
492.56
419.98
411.48
410.55
309.43

每日博士业务主要广告宣传服务费供应商中存在预付账款的情况：
单位：万元 币种：人民币

供应商名称

山西至本网络传媒有限公司

武汉星图新视界科技有限公司

杭州阿里妈妈软件服务有限公司

杭州强绛网络科技有限公司

合计

是否存在关联

关系

否

否

否

否

截止2025年12月31日预付款

项余额

20.08
88.20
-
-

108.28

预付比例

100.00%
100.00%
100.00%
100.00%

减值情况

未发生减值

未发生减值

未发生减值

未发生减值

注：每日博士商贸及其子公司 2025年根据签署的合同按照 100%预付杭州阿里妈妈软件服务有
限公司、杭州强绛网络科技有限公司广告宣传服务费，截止2025年12月31日，杭州阿里妈妈软件服
务有限公司、杭州强绛网络科技有限公司已完成合同约定的服务，公司已结转为销售费用，故预付款
项余额为0。

公司低销售费用率的味动力经销商渠道业务、供应链业务收入共减少3.22亿，销售费用减少0.24
亿，高销售费用率的电商及其分销渠道业务、新零售渠道及连锁KA渠道收入增加1.23亿，销售费用增
加0.80亿，由于不同类型的业务的销售收入增减幅度差异，以及相应的销售费用率不同的影响，导致
公司本期销售费用大幅增长但收入下滑。

（三）同行业可比公司的业绩情况
单位：元 币种：人民币

公司简称

均瑶健康

甘源食品

ST麦趣

承德露露

黑芝麻

2025年度

营业收入

1,331,692,388.45
2,095,869,356.91
600,990,319.96
3,173,554,539.83
2,256,347,058.10

变动比例

-8.67%
-7.15%
-5.39%
-3.46%
-8.45%

2025年度

销售费用

308,495,703.82
370,512,495.25
140,787,517.69
533,807,702.43
249,634,761.74

变动比例

26.12%
29.51%
23.65%
27.59%
11.31%

销售费用率

23.17%
17.68%
23.43%
16.82%
11.06%

注：同行业可比公司数据来源于其公开披露的年度报告和审计报告。
同行业可比公司均呈现营业收入同比下滑、销售费用同比上升的情形。受整体终端消费市场景

气度下行影响，为稳固存量市场份额同行业公司普遍加大品牌推广、渠道维护及终端市场投放力度，
行业整体销售费用率同步上升。公司本期销售费用率处于可比公司整体区间范畴内，销售费用变动
趋势与行业整体经营变化保持一致，相关支出变动具备商业合理性。

（四）销售费用大幅增长而收入下滑的原因及合理性：由公司渠道营业收入及销售费用情况分析
可知，公司低销售费用率的味动力经销商渠道业务、供应链业务收入共减少 3.22亿，销售费用减少0.24亿，高销售费用率的电商及其分销渠道业务、新零售渠道及连锁KA渠道收入增加1.23亿，销售费
用增加0.80亿。

公司低销售费用率的传统渠道收入下滑，新兴销售渠道因收入增长率高且销售费用投入大，因此
显示出收入下滑而销售费用大幅增长的情形，结合具体商业趋势分析，具有合理性。

年审会计师核查程序及意见：
（一）核查程序：1、了解、评价广告、促销费等费用确认的相关流程和内部控制；2、对广告、促销费等费用执行分析性复核程序，包括分析比较其占收入比例，并与以前年度比较

分析；3、执行截止性测试，检查交易是否被记录在了正确的会计期间；4、执行细节测试，抽取样本，检查各类广告、促销费协议、对账单或结算单、发票、付款回单，对于
电商板块营销费与第三方广告结算平台数据进行验证，确认广告、促销费等费用的真实性、准确性；5、抽取样本向主要供应商函证交易额及余额；6、抽取样本检查主要供应商的工商信息，以判断供应商是否具备执行交易的能力以及是否与公
司存在关联关系。7、针对过渡通道平台，了解其利润结算模式并抽样重新计算，执行穿透测试，包括获取并抽样检
查各店铺底层销售记录，以及大额支出的合同、结算单、付款凭证、银行流水等，确认与平台结算数据
的真实性，准确性。8、我们通过直播官方平台抽样检索核验主播视频记录，核实主播的履约是否真实发生，佣金支出
是否具备真实业务背景，是否存在虚构直播、虚列佣金费用的情况。

（二）核查意见：1、未发现均瑶健康补充披露的前十大广告宣传费供应商的名称、交易金额、首次合作时间、合作
内容、成立时间、注册资本情况，与我们在执行均瑶健康2025年度财务报表审计过程中取得的审计证
据存在不一致。未发现上述供应商存在与公司、控股股东、董高及其关联方存在关联关系或其他利益
安排的情形。2、未发现均瑶健康补充披露的前置性销售费用的具体合作模式、服务内容、付款政策、定价依据，
是否符合行业惯例，报告期内相关渠道实现的营业收入，预付款等情况，与我们在执行均瑶健康2025
年度财务报表审计过程中取得的审计证据存在不一致。3、未发现均瑶健康补充披露的销售费用大幅增长而收入下滑的原因，与我们在执行2025年度财
务报表审计过程中取得的审计证据存在不一致，具有合理性。4.关于圣窖酒业相关存货与其他应收款。截至报告期末，公司涉圣窖酒业务存货账面余额 10,310.66万元、计提存货跌价准备4,668.01万元，存货账面价值5,642.65万元；相关其他应收款账面余额7,540.62万元、计提坏账准备 5,050.84万元，账面价值 2,489.78万元。2025年度因该业务计提的信用
减值损失及资产减值损失合计7,414.55万元，金额较大。

请公司：（1）分产品类型列示圣窖酒业库存商品的库龄结构、存放状态、对应在手订单情况及跌价
准备计提情况；（2）补充披露相关其他应收款的具体构成、形成时间、业务背景、和解协议及法院调解
文件的执行进展，相关款项是否存在无法收回的风险；（3）结合圣窖酒业务相关产品的适销性、市场价
格走势等，分产品说明本期存货可变现净值的确定依据，减值测试的具体测算过程及主要参数，存货
跌价计提比例的充分性、合理性；说明其他应收款减值迹象的发生时间、判断依据，预期信用损失评估
所选用的核心假设、关键参数、测算过程，坏账准备计提的充分性；对比2024年末相关资产评估测算
数据、参数标准与结论差异，结合资产状态变化、债务人履约能力变化等，说明本年度计提大额减值的
合理性、会计处理的恰当性。请年审会计师发表意见。

回复：
公司说明：
一、分产品类型列示圣窖酒业库存商品的库龄结构、存放状态、对应在手订单情况及跌价准备计

提情况
单位：万元 币种：人民币

存货品种

基酒——2021年大曲酱香

基酒——圣窖驼色

成品酒——圣窖驼色、圣窖恒丰、圣窖万
和

合计

库龄结构

2024年入库

2024年入库

2022年入库

存放状态

正常

正常

正常

对应在手订单情
况

无

无

无

2025 年 12 月 31 日跌价准备
情况

-
2,578.91
2,089.10
4,668.01

二、补充披露相关其他应收款的具体构成、形成时间、业务背景、和解协议及法院调解文件的执行
进展，相关款项是否存在无法收回的风险

（一）其他应收款具体构成均为预付的圣窖酒采购款转为其他应收款，形成时间为2022年12月。
（二）其他应收款形成的业务背景：
公司上市后围绕益生菌相关业务延伸食品饮品经营布局，2022年3月，子公司均瑶集团上海食品

有限公司（以下简称“均瑶食品”）与贵州省仁怀市茅台镇圣窖酒业销售有限公司（以下简称“圣窖销售
公司”）签订总经销合同。根据协议约定，公司按季度销售计划向圣窖销售公司订货并支付60%货款，
圣窖销售公司应在指定的期限内交付产品，公司在实现销售回款后支付剩余40%的尾款。圣窖销售
公司根据公司的指令将指定产品直接发给客户。

公司圣窖酒业务2022年第一季度、第二季度业务运行情况良好，除留有小部分库存外均实现了
销售。公司在2022年7月、8月分两次按销售计划向圣窖销售公司支付了预付款，后受疫情及政策原
因总经销业务终止，公司未再接受货物并要求退回未消耗的预付款。2022年12月公司将预付款转为
其他应收款核算。

截至2025年12月31日，公司其他应收款本金余额7,540.62万元。
（三）和解协议及法院调解文件的执行进展：根据法院调解书及和解协议，2023年3月，公司收到

圣窖销售公司开具的增值税专用发票，对相应进项税额747.32万元进行了账务处理，2024年11月，公
司申请对查封的基酒进行司法拍卖，法院裁定将查封基酒抵偿欠款2,906.09万元。2025年上半年，公
司申请对部分仓库的抵押成品酒1,345.44万元进行清点并抵债入库。公司已对协商作价6,391.22万
元的成品酒和基酒实施了保全。

（四）相关款项是否存在无法收回的风险：2025年12月31日，相关其他应收款7,540.62万元，其中6,391.22万元有履约抵押物，履约抵押物经司法查封，抵押物实物收回抵债风险较小。2025年12月31
日，对抵押物评估减值的部分及剩余款项的可回收性计提坏账准备5,050.84万元。

三、结合圣窖酒业务相关产品的适销性、市场价格走势等，分产品说明本期存货可变现净值的确
定依据，减值测试的具体测算过程及主要参数，存货跌价计提比例的充分性、合理性；说明其他应收款
减值迹象的发生时间、判断依据，预期信用损失评估所选用的核心假设、关键参数、测算过程，坏账准
备计提的充分性；对比2024年末相关资产评估测算数据、参数标准与结论差异，结合资产状态变化、
债务人履约能力变化等，说明本年度计提大额减值的合理性、会计处理的恰当性

（一）圣窖酒业务相关产品的适销性、市场价格走势1、圣窖酒业务相关产品即白酒行业的适销性：2024年，存量竞争下大部分企业表示市场遇冷，渠
道商开始承压。2025年，需求端面临近年最大压力，行业营收下降，库存周转天数增加。2、市场价格走势：2024年和2025年，白酒行业价格走势呈现持续下行态势，且调整幅度在2025年
进一步加深，圣窖酒产品价格走势与白酒行业基本一致。

（二）分产品说明本期存货可变现净值的确定依据
存货品种

基酒——2021年大曲酱香

基酒——圣窖驼色

成品酒——圣窖驼色、圣窖恒丰、圣窖万

和

可变现净值确认依据

遵义市酒业协会查询的裸酒建议销售价确定估计售价

为调制完毕的基酒，灌装后即可对外销售。灌装完成后的成品酒为圣窖驼色酒，故以驼

色成品酒估计售价扣除销售费用、灌装费、包装费及相关税费确定估计售价。

按经销商报价确定估计售价。

公司委托北京卓信大华资产评估有限公司，对圣窖酒业务涉及的存货及债权抵押物进行评估，出
具了卓信大华评报字（2026）第8717号评估报告。

（三）减值测试的具体测算过程及主要参数
本次评估以存货的估计售价减去至完工时估计将要发生的成本、估计的销售费用以及相关税费

后的金额确定可变现净值，可变现净值计算公式如下：
存货可变现净值=（估计售价–至完工时估计将要发生的成本–销售费用–销售税费）×数量
估计售价的确定：为执行销售合同或者劳务合同而持有的存货，其可变现净值应当以合同价格为

基础计算。企业持有存货的数量多于销售合同订购数量的，超出部分的存货的可变现净值应当以一
般销售价格为基础计算。1、基酒——2021年大曲酱香

主要参数：估计售价 39.82元/斤：遵义市酒业协会查询的裸酒建议销售价（不考虑品牌价值）为40-50元/斤，公司取平均数 45元/斤，不含税金额为 39.82元/斤；销售费率 10%：评估机构参考了类似
同行业销售费用率向上取整。

具体测算过程：按照存货可变现净值=（估计售价–销售费用–销售税费）×数量。在考虑销售费
用及税金及附加后可变现净值为35.31元/斤。2、基酒——圣窖驼色

主要参数：估计售价81.42元/瓶：评估机构获取的经销商报价为92元/瓶，不含税金额为81.42元/
瓶；销售费率10%：评估机构参考了类似同行业销售费用率向上取整；后续包装成本30元/瓶：评估机
构参考了景德镇市骞菡陶瓷有限公司包装报价27元/瓶向上取整；灌装费用9元/瓶：评估机构参考了
贵州黔醉酒业（集团）有限公司报价，取9元/瓶进行测算。

具体测算过程：按照存货可变现净值=（估计售价–至完工时估计将要发生的成本–销售费用–
销售税费）×数量。在扣除销售费用、灌装费、包装费及相关税费后可变现净值为18.23元/斤。3、成品酒——圣窖驼色、圣窖恒丰、圣窖万和

按经销商报价确认估计售价，在考虑销售费用及税金及附加后各成品酒可变现净值如下表所述：

类型

成品酒

成品酒

成品酒

品种

圣窖—驼色

圣窖—恒丰

圣窖—万和

计量单位

瓶

瓶

瓶

经销商报价

（含税）（元）

92.00
60.00
200.00

可变现净值

（不含税）（元）

72.19
47.08
156.93

关键参数：估计售价81.42元/瓶：评估机构获取的经销商报价为92元/瓶，不含税金额为81.42元/
瓶；圣窖恒丰估计售价53.1元/瓶：评估机构获取的经销商报价为60元/瓶，不含税金额为53.1元/瓶；圣
窖万和估计售价176.99元/瓶：评估机构获取的经销商报价为200元/瓶，不含税金额为176.99元/瓶；销
售费率10%：评估机构参考了类似同行业销售费用率向上取整。

具体测算过程：按照存货可变现净值=（估计售价–销售费用–销售税费）×数量。在考虑销售费
用及税金及附加后圣窖驼色可变现净值为72.19元/瓶；圣窖恒丰可变现净值为47.08元/瓶；圣窖万和
可变现净值为156.93元/瓶。

（四）存货跌价计提比例的充分性、合理性
根据《企业会计准则第1号—存货》及其他相关规定，公司制定了存货跌价准备的确认标准和计

提方法的原则，即期末对存货进行全面清查后，按存货的成本与可变现净值孰低提取或调整存货跌价
准备。产成品、库存商品和用于出售的材料等直接用于出售的商品存货，在正常生产经营过程中，以
该存货的估计售价减去估计的销售费用和相关税费后的金额，确定其可变现净值；需要经过加工的材
料存货，在正常生产经营过程中，以所生产的产成品的估计售价减去至完工时估计将要发生的成本、
估计的销售费用和相关税费后的金额，确定其可变现净值；为执行销售合同或者劳务合同而持有的存
货，其可变现净值以合同价格为基础计算，若持有存货的数量多于销售合同订购数量的，超出部分的
存货的可变现净值以一般销售价格为基础计算。

截止 2025年 12月 31日，公司圣窖酒业务相关的存货账面余额 10,310.66万元，存货跌价准备 4,668.01万元，整体计提比例约为45.27%，公司严格按照《企业会计准则第1号——存货》规定，区分基
酒、成品酒分项测算可变现净值，结合酱香型白酒行业市场行情、产品档次、库存年限等因素足额计提
减值。各项存货扣除跌价准备后的单位账面价值与市场流通的同品类、同年份酱香型白酒公允售价
基本相符，未出现存货账面价值高估的情况。

综上所述，公司存货跌价准备根据不同的情形，按照存货跌价计提政策予以计提，公司存货跌价
准备计提充分、合理。

（五）其他应收款减值迹象的发生时间、判断依据：
单位：万元 币种：人民币

时点

2022 年 12 月 31
日

2023 年 12 月 31
日

2024 年 12 月 31
日

2025 年 12 月 31
日

其他应收

款余额

11,455.79

10,708.47

7,733.39

7,540.62

坏账准备计提

金额

572.79

1,070.85

1,136.72

5,050.84

坏账准备计

提比例

5.00%

10.00%

14.70%

66.98%

坏账准备

计提类别

按账龄组合计提坏账

准备

按账龄组合计提坏账

准备

按单项计提坏账准备

按单项计提坏账准备

计提类别原因及计提比例依据

履约还款保障的抵押物评估价值高于

债务本金，基于谨慎性按账龄计提 5%
坏账准备

履约还款保障的抵押物评估价值高于

债务本金，基于谨慎性按账龄计提

10%坏账准备

履约还款保障的抵押物评估价值低于

债务本金

履约还款保障的抵押物评估价值低于

债务本金

均瑶食品与欠款方圣窖销售公司初始合作时，经供应商程序核查，圣窖销售公司信用良好。2023年3月，经法院调解并出具法院调解书，圣窖销售公司同意分期退还未消耗部分的预付款。
均瑶食品就该部分应收款项的账面价值对圣窖销售公司的部分存货及银行账户进行了司法保全并对
法定代表人采取限高措施。2023年3月，圣窖销售公司按调解书约定向公司开具发票进项税额抵减
其他应收款747.32万元。2023年5月，因圣窖销售公司开始未按和解协议履行还款义务，公司2023年下半年至2024年2月
与圣窖销售公司保持积极沟通，圣窖销售公司提出了进一步的还款计划。2023年度出现还款延迟，存
在减值迹象，因此公司对抵押物进行估值，经评估公司出具评估报告，抵押物评估价值高于债务本金，2023年12月31日，公司按账龄计提了10%坏账准备。

因圣窖销售公司一直未履行剩余还款，在多次催收款项不还的情况下，2024年11月，公司认为圣
窖销售公司已无能力也无意愿还款，申请对查封的基酒进行司法拍卖。此时，针对该债权资产未来经
济利益预期已发生实质性、不可逆的不利变化，同时因行业消费下行及圣窖酒商回笼资金的需求，圣
窖成品酒市场销售价格下降，公司根据履约还款保障抵押物的公允市价计算可收回金额，对履约还款
保障的抵押物评估价值低于债务本金部分，对该债权单项计提坏账准备。2025年度，酱香型白酒市场行情延续下行态势，前述抵押物成品酒市场评估价值进一步缩水。公
司依据当期最新公允市价重新测算债权可收回金额，补提坏账准备。

（六）预期信用损失评估所选用的核心假设、关键参数、测算过程2025年12月31日，圣窖酒业务相关其他应收款，主要按照其履约还款保障的抵押物评估价值低
于债务本金的部分确认为预期信用损失，计提信用减值准备。

履约还款保障的抵押物与公司圣窖存货里的圣窖成品酒品类一致，抵押物价值的关键参数及测
算过程详见第三问第（三）点“减值测试的具体测算过程及主要参数”。

（七）坏账准备计提的充分性
公司于每个资产负债表日，综合考虑圣窖销售公司的经营情况、财务状况、资信情况以及对应应

收款项的账龄结构、期后回款、履约保障资产经评估的可变现净值等多种因素后，确认坏账准备计提
比例和计提金额，公司坏账准备计提充分。

（八）对比2024年末相关资产评估测算数据、参数标准与结论差异1、2024年及2025年可变现净值确认依据对比如下：

存货类型

基酒——2021年大曲酱香

基酒——圣窖驼色

成品酒——圣窖驼色、圣

窖恒丰、圣窖万和

可变现净值确认依据

2024年

遵义市酒业协会查询的裸酒建议销售价确定估计

售价

为调制完毕的基酒，灌装后即可对外销售。灌装完

成后的成品酒为圣窖驼色酒，故以驼色成品酒估计

售价扣除销售费用、灌装费、包装费及相关税费确

定估计售价。

期后已销售：按期后销售价格确定估计售价。

期后未销售：按经销商报价确定估计售价。

2025年

遵义市酒业协会查询的裸酒建议销售价确定估计

售价

为调制完毕的基酒，灌装后即可对外销售。灌装完

成后的成品酒为圣窖驼色酒，故以驼色成品酒估计

售价扣除销售费用、灌装费、包装费及相关税费确

定估计售价。

因期后销售交易极少，直接按经销商报价确定估计

售价。

2、2024年及2025年参数标准对比如下：

存货类型

销售费率

包装成本

灌装费用

主要参数标准

2024年

10%
30元/瓶
9元/瓶

2025年

10%
30元/瓶
9元/瓶

3、2024年及2025年评估结果对比如下：
单位：元 币种：人民币

类型

基酒

基酒

成品酒

成品酒

成品酒

品种

2021年大曲酱香

圣窖驼色

圣窖——驼色

圣窖——恒丰

圣窖——万和

计量单位

斤

斤

瓶

瓶

瓶

可变现净值单价（不含税）

2024年

27.46
67.01
124.76
81.60
269.92

2025年

35.31
18.23
72.19
47.08
156.93

增减值率

28.59%
-72.80%
-42.14%
-42.30%
-41.86%

2025年度可变现净值的具体测算过程及主要参数详见第三问第（三）点“减值测试的具体测算过
程及主要参数”。4、2024年度可变现净值的具体测算过程及主要参数:

（1）基酒——2021年大曲酱香
主要参数：估计售价 30.97元/斤：遵义市酒业协会查询的裸酒建议销售价（不考虑品牌价值）为30-40元/斤，公司取平均数 35元/斤，不含税金额为 30.97元/斤；销售费率 10%：评估机构参考了类似

同行业销售费用率向上取整。
具体测算过程：按照存货可变现净值=（估计售价–销售费用–销售税费）×数量。在考虑销售费

用及税金及附加后可变现净值为27.46元/斤。
（2）基酒——圣窖驼色
主要参数：估计售价140.71元/瓶：评估机构获取的经销商报价为159元/瓶，不含税金额为140.71

元/瓶；销售费率10%：评估机构参考了类似同行业销售费用率向上取整；后续包装成本30元/瓶：评估
机构参考了景德镇市骞菡陶瓷有限公司包装报价27元/瓶向上取整；灌装费用9元/瓶：评估机构参考
了贵州黔醉酒业（集团）有限公司报价，取9元/瓶进行测算。

具体测算过程：按照存货可变现净值=（估计售价–至完工时估计将要发生的成本–销售费用–
销售税费）×数量。在扣除销售费用、灌装费、包装费及相关税费后可变现净值为67.01元/斤。

（3）成品酒——圣窖驼色、圣窖恒丰、圣窖万和
按经销商报价确认估计售价，在考虑销售费用及税金及附加后各成品酒可变现净值如下表所述：

类型

成品酒

成品酒

成品酒

品种

圣窖—驼色

圣窖—恒丰

圣窖—万和

计量单位

瓶

瓶

瓶

经销商报价

（含税）（元）

159.00
104.00
344.00

可变现净值

（不含税）（元）

124.76
81.60
269.92

关键参数：估计售价140.71元/瓶：评估机构获取的经销商报价为159元/瓶，不含税金额为140.71
元/瓶；圣窖恒丰估计售价 92.04元/瓶：评估机构获取的经销商报价为 104元/瓶，不含税金额为 92.04
元/瓶；圣窖万和估计售价304.42元/瓶：评估机构获取的经销商报价为344元/瓶，不含税金额为304.42
元/瓶；销售费率10%：评估机构参考了类似同行业销售费用率向上取整。

具体测算过程：按照存货可变现净值=（估计售价–销售费用–销售税费）×数量。在考虑销售费
用及税金及附加后圣窖驼色可变现净值为124.76元/瓶；圣窖恒丰可变现净值为81.60元/瓶；圣窖万和
可变现净值为269.92元/瓶。5、结论差异

经比较，2024年与2025年评估机构使用的评估方法及评估参数一致，导致本年减值准备计提进
一步扩大的核心原因为2025年度经销商价格较2024年度大幅下降。2025年国内酱香型白酒行业进入深度调整周期，终端商务、礼品消费需求持续走弱，前期行业扩
张形成的渠道高库存集中出清，大量经销商为加速资金回笼采取降价抛售策略，全品类产品批发价普
遍大幅下滑、价格倒挂现象大范围蔓延。为客观佐证当期市场价格下行趋势，公司查询国内主流酒类
流通平台知名酱酒品牌批发参考价：300-400元/瓶中端酱酒单品年度批发跌幅最高达28%；300元/瓶
以下大众价位酱酒竞争更为激烈，部分产品批发价年度最大跌幅甚至高达80%（同行业公司产品的价
格变动详见下表），中小酱酒品牌价格承压程度显著高于头部名酒。而圣窖酒属于区域中小酱酒品
类，行业普跌行情下其渠道流通价同步出现大幅缩水，对应存货及抵押物评估价值进一步下降。

白酒品牌及产品

茅台不老酒:博黄(53度):500ml
茅台不老酒:博白(53度):500ml
茅台不老酒:1994(53度):500ml
茅台不老酒:七星(53度):500ml
茅台不老酒:铂金(53度):500ml

茅台不老酒:同道同德(53度):500ml
茅台不老酒:茅坛(起源)(53度):500ml

酱香茅台:汉酱(普)(51度):500ml
酱香茅台:赖茅(传承蓝)(53度):500ml
酱香茅台:赖茅(传承棕)(53度):500ml
酱香茅台:赖茅(传禧)(53度):500ml
酱香茅台:赖茅(端曲)(53度):500ml

酱香茅台:仁酒(53度):500ml
酱香茅台:王子(酱香经典)(53度):500ml

酱香茅台:王子(金)(53度):500ml
酱香茅台:王子(黑金)(53度):500ml
酱香茅台:迎宾(紫)(53度):500ml

酱香茅台:贵州大曲(70年)(53度):500ml
酱香茅台:贵州大曲(80年)(53度):500ml

习酒:喜宴(53度):500ml
习酒:金质习酒(53度):500ml
习酒:银质习酒(53度):500ml

习酒:金钻(53度):500ml
习酒:银钻(53度):500ml
珍酒:珍15(53度):500ml
珍酒:珍8(53度):500ml
珍酒:珍5(53度):500ml

珍酒:老珍酒(53度):500ml
茅台醇:天青(53度):500ml
茅台醇:2008(53度):500ml
茅台醇:1992(53度):500ml
茅台醇:1998(53度):500ml

2025-12-31
批发参考价（元）

65
65
80
190
150
170
70
240
265
235
160
193
245
170
153
270
123
205
145
295
145
95
165
140
270
175
125
70
110
50
90
65

2024-12-31
批发参考价（元）

100
100
110
190
200
680
360
310
300
256
167
218
280
230
190
305
160
235
166
310
165
105
175
165
298
185
130
70
130
40
90
65

增长率

-35.00%
-35.00%
-27.27%
0.00%

-25.00%
-75.00%
-80.56%
-22.58%
-11.67%
-8.20%
-4.19%
-11.47%
-12.50%
-26.09%
-19.47%
-11.48%
-23.13%
-12.77%
-12.65%
-4.84%
-12.12%
-9.52%
-5.71%
-15.15%
-9.40%
-5.41%
-3.85%
0.00%

-15.38%
25.00%
0.00%
0.00%

公司圣窖成品酒评估可变现净值单价2025年较2024年降幅41.86%-42.30%,基本在行业流通价
跌幅中等区间。

（九）资产状态变化、债务人履约能力变化2025年，公司将部分抵押成品酒按协商价作价1,345.44万元抵消债务转为公司库存，其他抵押酒
及库存酒状态基本未发生变化。库存及抵押酒价值方面，由于白酒市场价格继续下行，根据评估报告
评估的可收回价值低于账面价值的部分，2025年12月31日，公司补提存货跌价准备3,500.43万元，信
用减值准备3,914.12万元。

目前债务人仍有其他债务纠纷，被限制高消费，履约能力较差，无较大变化。
（十）说明本年度计提大额减值的合理性、会计处理的恰当性
综上所述，公司于2025年末依据当期存货及抵押物的公允价值重新测算存货可变现净值及抵押

物的可收回金额，足额补提存货跌价准备及坏账准备，减值测算口径统一、测算依据充分，大额减值计
提具备合理性，会计处理符合企业会计准则的要求。

会计师核查程序及意见：
（一）核查程序：1、获取圣窖酒业务的相关资料，包括抽样检查债权形成所涉及的销售合同、签收单及银行收款情

况，抽样检查债权形成所涉及的采购合同、付款审批及付款回单情况，检查盖章的和解协议，法院调解
文件，保全资产查封文件，货物交割单等资料；2、对于白酒类存货（含抵押物），获取管理层未来的经营销售策略；3、对存货及抵押物进行盘点，并倒推至期末，检查存货及抵押物的存放状态；4、结合管理层的经营销售策略，确定不同类型存货（含抵押物）的估值单价取值方式，并且判断其
合理性；5、获取管理层聘请的外部评估机构出具的存货（含抵押物）评估报告，并对外部评估机构的独立
性、客观性及胜任能力进行评估；6、复核外部评估机构对存货（含抵押物）的评估方法及出具的评估报告，验算评估测试过程及结
果，检查重要参数的合理性，并与上期采用的相关参数进行对比分析。

（二）核查意见：1、未发现均瑶健康补充披露的圣窖酒业库存商品的库龄结构、存放状态、对应在手订单情况及跌
价准备计提情况，与我们在执行均瑶健康 2025年度财务报表审计过程中取得的审计证据存在不一
致。2、未发现均瑶健康补充披露的圣窖酒业相关其他应收款的具体构成、形成时间、业务背景、和解
协议及法院调解文件的执行进展，款项收回风险，与我们在执行均瑶健康2025年度财务报表审计过
程中取得的审计证据存在不一致。3、未发现均瑶健康补充披露的本期存货可变现净值的确定依据，减值测试的测算过程及主要参
数，其他应收款减值迹象的发生时间、判断依据、预期信用损失评估所选用的核心假设、关键参数、测
算过程，与我们在执行2025年度财务报表审计过程中取得的审计证据存在不一致，未发现均瑶健康
存在存货跌价准备及其他应收款坏账准备计提不充分、不合理的情形。

基于执行的审计程序，我们认为均瑶健康关于圣窖酒业务的存货跌价准备计提及其他应收款坏
账准备计提所使用的评估测算数据、参数标准等与2024年末不存在重大变化，本年度计提减值具有
合理性，在所有重大方面符合《企业会计准则》的相关规定。5.关于均瑶润盈经营情况。年报及前期公告显示，2022年，公司参与均瑶润盈生物科技（上海）有
限公司（以下简称均瑶润盈）破产重整时，预测标的2023-2025年度实现营业收入1.33亿元、2.67亿元、5.31亿元，剔除关联交易后的扣非净利润0.3亿元、0.76亿元、1.8亿元。均瑶润盈2025年度实现营业
收入2.01亿元，净利润418.79万元，上年同期实现营业收入1.52亿元，净利润75.08万元，持续微利，且
与前期收购时的业绩预测差异较大。截至2024年及2025年末，均瑶润盈净资产分别为-1.68亿元、-1.64亿元。此外，公司收购均瑶润盈形成商誉的账面原值期末余额1.25亿元，本期未计提商誉减值。

请公司：（1）结合行业环境、市场竞争、业务拓展、客户及订单变化、产能利用等情况，详细说明均
瑶润盈2024年、2025年营业收入、净利润与2022年破产重整阶段预测数据出现重大差异的具体原因，
量化分析各项因素对营收、利润的影响金额；（2）结合均瑶润盈净资产为负、微利等，说明是否存在商
誉、固定资产、应收账款等主要资产减值迹象，未计提减值的原因及合理性，是否存在资产减值计提不
及时、不充分的情形；（3）量化说明均瑶润盈近三年实际业绩与商誉减值测试预测数据的差异情况、原
因，结合业务发展情况、历史经营业绩、同行业可比公司情况等说明2024年、2025年未计提商誉减值
的合理性，减值测试预测参数及资产可收回金额是否合理、审慎。请年审会计师对问题（2）（3）发表意
见。

回复：
公司说明：
一、结合行业环境、市场竞争、业务拓展、客户及订单变化、产能利用等情况，详细说明均瑶润盈2024年、2025年营业收入、净利润与2022年破产重整阶段预测数据出现重大差异的具体原因，量化分

析各项因素对营收、利润的影响金额；
（一）均瑶润盈2024年、2025年营业收入、净利润与2022年破产重整阶段预测数据情况及影响金

额如下：
单位：亿元 币种：人民币

项目

营业收入

净利润

2024年

1.524
0.044

预测2024年业绩目标

2.673
0.76

影响金额

-1.149
-0.716

2025年

2.008
0.042

预测 2025年业绩目

标

5.309
1.80

影响金额

-3.301
-1.758

（二）均瑶润盈2024年、2025年营业收入、净利润与2022年破产重整阶段预测数据出现重大差异
的具体原因如下：1、行业环境原因

（1）行业增长未达预期
公司于2022年11月1日披露《湖北均瑶大健康饮品股份有限公司参与润盈生物工程（上海）有限

公司破产重整项目可行性研究报告》，报告引用多家权威调研机构数据，预计2023年我国益生菌行业
市场规模将突破千亿级规模，2025年市场规模将有望达到1500亿元左右，年均增长率将达到15%以
上。2024-2025年境内外益生菌相关消费市场整体仍保持增长态势，但行业整体增速未达到此前报告
预判水平。

（2）海外菌株合规认证审核趋严，认证周期大幅拉长，海外增量无法按期兑现2022年破产重整阶段预设欧美、北美菌株安全性认证整体周期约6个月可完成落地；后续海外监
管政策持续收紧，美国FDA强化GRAS强制申报审核要求、欧盟出台更严苛的菌株长期安全性评审细
则，完整认证周期拉长至18个月以上，配套临床试验、第三方检测投入同步增加，海外新客户准入、新
品批量供货落地节奏整体滞后两年以上，重整方案中规划的海外营收增量无法按时间节点实现。

（3）国内益生菌配套国家标准落地滞后，下游新品开发投放受到约束
2022年破产重整阶段预期益生菌食品分类界定、活菌含量标注、功能性宣称评价相关配套国家标

准。截至2025年末，完整国标体系仍未落地实施，食品类益生菌产品无法合规开展功效宣传，下游食
品、饮料企业新品立项、上市节奏持续放缓，对应ODM原料采购增量显著低于重整测算水平。

2、市场竞争原因
（1）行业产能集中释放，基础通用菌粉供给过剩，产品售价持续下行
2022年后国内多家益生菌原料厂商集中投资新建大型发酵产线，行业整体菌粉有效产能大幅扩

张，基础型通用菌粉市场供给过剩；同时国际头部菌株企业持续下调对我国供货报价抢占国内市场份
额，行业陷入同质化价格竞争格局。重整测算公司综合毛利率可维持 55%区间，均瑶润盈 2024年、
2025年实际综合毛利率仅为48.37%、46.32%，单位产品盈利空间持续被压缩。

（2）高附加值特色功能菌株商业化落地进度滞后，产品结构优化目标未达成
2022年破产重整阶段预测，依托自有差异化特色功能菌株形成高毛利增量，自2024年起实现规

模化对外销售；特色菌株面向下游食品企业需要完成多批次安全性临床试验、配方适配、小批量验证，
整体客户导入周期普遍长达2-3年，高毛利菌株收入贡献远低于前期测算，公司营收结构目前仍依赖
低毛利通用菌粉，整体盈利水平未达到重整预期。

（下转D35版）


