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福建七匹狼实业股份有限公司 

关于对深圳证券交易所问询函的回复公告 

 

本公司及董事会全体成员保证信息披露内容的真实、准确和完整，没有虚假记载、误导性

陈述或重大遗漏。 

 

福建七匹狼实业股份有限公司（以下简称“公司”）于近日收到深圳证券交

易所中小板公司管理部下发的《关于对福建七匹狼实业股份有限公司的问询函》

（中小板问询函【2018】第 781 号）（以下简称“问询函”），就公司2018年10

月30日披露的《关于2018年1-9月计提资产减值准备的公告》相关内容进行问询。

公司组织相关部门进行了认真讨论和分析，现就问询函做出如下回复：  

 

一、公司拟计提2018年1-9月各项资产减值准备16,004.84万元，其中应收款

项减值准备为2072.29万元，存货减值准备为13932.55万元。本次计提各项资产减

值准备将相应减少2018年1-9月归属于母公司所有者权益12,619.57万元。请结合

你公司的销售情况、收入确认与信用政策等因素补充披露公司相关应收款形成的

原因及规模，并说明应收账款减值准备计提的合理性及充分性。 

回复： 

（一）公司相关应收款形成的原因及规模 

公司2018年1-9月营业总收入235,309.35万元，2018年9月30日应收账款账面余

额50,623.29万元，其他应收款账面余额10,388.79 万元。 

1、公司报告期末的应收账款主要为销售货物的欠款。公司的销售模式主要为

分销销售模式、直营（联营）销售模式、代销销售模式。公司在各模式下销售商

品的收入确认方法具体如下：A、分销销售模式：在商品实际发出，公司取得货款

或取得收款权利时确认收入。B、直营（联营）销售模式：在终端，商品交付给消

费者，公司取得货款或取得收款权利时确认收入。C、代销销售模式：公司与客商

签订代销协议，于合同结算期内，根据代销清单确认收入。 

目前，公司分销销售模式主要采用订货制。在订货会确认订单后，客商需要



支付一定比例的订金；交货时，款到发货。因此，在发货高峰期，客商需要筹集

大量资金前来提货，往往会面临较大的短期周转压力。为了缓解客商在发货高峰

期的资金压力，扶持客商发展，公司结合其资信状况，授予客商一定的信用额度，

信用额度的平账账期一般不得超过六个月。鉴于第三季度属于秋冬季产品发货高

峰期，因此一般第三季度的应收账款余额会相对较高。 

在联营销售模式及代销销售模式下，公司与客商签订协议，同时收取一定的

联营保证金或货款保证金。根据代销清单确认销售收入后，客商将在协议约定的

期限内（一般应在 3个月内）将代销款项支付至公司，从而形成应收账款。 

2、公司报告期末的其他应收账款主要是报告期公司预提保险公司理赔款、银

行定期存款计提利息款、各种保证金及备用金等，除保证金外其欠款账龄较短，

其可收回的风险相对较小。 

（二）应收账款减值准备计提的合理性及充分性 

1、公司应收款项账龄结构 

公司的销售模式决定公司应收账款账龄较短，绝大部分在 1 年以内。2018 年

9月 30日，公司应收款项按账龄分析法计提坏账准备明细如下： 

单位：人民币万元 

类型 账龄 账面余额 坏账准备 坏账计提比率 账龄占比 

应收

账款 

1 年以内 47,829.48 2,391.47 5.00% 94.48% 

1-2 年 1,536.14 614.46 40.00% 3.03% 

2-3 年 379.00 227.40 60.00% 0.75% 

3 年以上 878.67 878.67 100.00% 1.74% 

小计 50,623.29 4,112.00 8.12% 100.00% 

其他

应收

款 

1 年以内 8,550.61 427.53 5.00% 82.31% 

1-2 年 603.27 241.31 40.00% 5.81% 

2-3 年 275.82 165.49 60.00% 2.65% 

3 年以上 959.09 959.09 100.00% 9.23% 

小计 10,388.79 1,793.42 17.26% 100.00% 

应收

款项

合计 

1 年以内 56,380.09 2,819.00 5.00% 92.41% 

1-2 年 2,139.41 855.77 40.00% 3.51% 

2-3 年 654.82 392.89 60.00% 1.07% 

3 年以上 1,837.76 1,837.76 100.00% 3.01% 

合计 61,012.08 5,905.42 9.68% 100.00% 

注：以上其他应收款账面价值为 8,595.37 万元，与资产负债表中“其他应收款”项目金

额 8,602.49万元差异 7.12 万元，系原“应收股利”项目金额。 

2、公司近年产生坏账损失情况 



公司应收款项多为应收客商的款项。相关客商与公司合作多年，财务信誉状

况和资信情况较好，形成坏账的概率很小。公司自 2016年以来的坏账核销总额如

下：2016 年公司核销 6.44 万元应收款项，2017 年公司核销 18.7 万元应收款项，

2018年 1-9月公司核销 2.56万元应收款项。 

3、同行业公司账龄分析计提比例比较 

  七匹狼 九牧王 报喜鸟 海澜之家 

1 年内 5% 5% 5% 5% 

1-2 年 40% 20% 10% 10% 

2-3 年 60% 50% 20% 30% 

3 年以上： 100% 100% -  - 

其中：3-4 年 - - 50% 50% 

4-5 年 - - 80% 80% 

5 年以上 - - 100% 100% 

综上可见，从公司的欠款账龄结构及对比历史坏账经验值来看，公司计提坏

账准备是充分的；从对比同行业公司来看，公司认为对坏账准备的会计估计是合

理的。 

 

二、你公司公告中称公司及下属子公司2018年9月末存货跌价准备余额合计为

52,785.16万元，其中于2017年末已计提存货跌价准备50,108.45万元，并于2018

年1-9月因出售产成品转销11,319.58万元，合并范围增加63.74万元，因此本次拟

计提存货跌价准备13,932.55万元。请详细说明本期末存货减值准备余额的确认依

据。 

回复： 

本期末存货减值准备余额的确认依据 

期末存货按成本与可变现净值孰低计价，存货期末可变现净值低于账面成本的，

按差额计提存货跌价准备。可变现净值，是指在日常活动中，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。 

1、存货可变现净值的确定依据：为生产而持有的材料等，用其生产的产成品

的可变现净值高于成本的，该材料仍然应当按照成本计量；材料价格的下降表明

产成品的可变现净值低于成本的，该材料应当按照可变现净值计量。 



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。 

2、存货跌价准备的计提方法：按单个存货项目的成本与可变现净值孰低法计

提存货跌价准备；但对于数量繁多、单价较低的存货按存货类别计提存货跌价准

备。 

3、存货可变现净值测算的简易方法： 

公司结合服装产品季节性特征及历史数据，结合公司商品的预计销售价格，结

合公司的销售费用及相关税费占收入的比率，经过测算商品可变现净值与存货成

本敏感比率，总结出存货可变现净值计算的简易办法： 

（1）公司主标商品存货，分析存货库龄，可变现净值与历史采购成本的比例

如下：  

项目 过1季 过2季 过3季 过4季 过5季 

服饰商品可变现净值与历史生产采购成本的比例 85% 70% 50% 30% 10% 

备注：A、公司结合实际订货销售模式，将每年产品分为春夏、秋冬两季。B、经推算，

分析存货库龄，公司主标商品存货减值准备按存货账面余额的百分比进行计提，过1季为15%、

过两季为30%，以此类推； 

（2）战略投资的新品牌，如整体发展进度离预期偏差较大，公司会对其新品

牌的库存加速计提跌价，可变现净值与历史采购成本的比例如下： 

项目 过1季 过2季 过3季 过4季 过5季 

服饰商品可变现净值与历史生产采购成本的比例 50% 0% 

备注：经推算，分析存货库龄，该类商品存货减值准备按存货账面余额的百分比进行计

提，过1-3季为50%、过4季及以上为100%。 

    （3）若原材料如果为专款专用，则过季后公司认为没有价值，将原材料全额

计提减值准备。 

 

三、请结合你公司店铺的运营模式（直营或加盟），存货的库龄分布情况、

过去两年公司存货周转率情况说明公司是否存在较大金额的长期滞销货品以及公

司拟提升存货周转速度的具体措施。 

回复： 



（一）公司库存情况 

    1、公司存货的库龄分布情况 

  单位：人民币万元 

类别 存货账面余额 占比 

1 年以内 96,135.70 56% 

1-2 年 32,087.76 19% 

2-3 年 18,001.75 10% 

3 年以上 20,492.02 12% 

原材料等 4,811.50 3% 

合计 171,528.73 100% 

从上表可以看出公司 3 年以上的库存占比为 12%，整体库存处于健康水平。 

2、存货周转率情况 

（1）公司运营新模式在一定程度上影响了公司的存货周转率。 

近年来，为适应外部环境变化，公司努力推动“批发”向“零售”模式的转

型，不断做出调整和改变。在进行批发转零售战略升级过程中，“类直营”的经营

业态成为公司近年来的工作重点。除了部分货品仍然采用“买断”的分销(批发)

模式外，公司更加积极地推动“代销”联营模式，在这种模式下，产品最终从终

端销售给客户公司才确认销售收入，这就改变了买断模式下批发确认销售收入的

做法，在客观上对公司的存货周转率会有影响。但即便如此，公司近两年来的存

货周转率仍处于行业健康水平。  

（2）过往两年存货周转率情况 

存货周转率 

年度 项目 九牧王 报喜鸟 海澜之家 七匹狼 

2016 
存货周转率         1.31        0.90       1.12       1.08  

存货周转天数     274.81   400.00   321.43   333.33  

2017 
存货周转率         1.33        1.07       1.27       1.32  

存货周转天数     270.68   336.45   283.46   272.73  

公司 2017年的存货周转率 1.32较 2016年存货周转率 1.08 有所改善，公司较

同行业对比，周转情况属正常。 

综合以上，公司库存处于健康水平，存货周转率不断改善，公司不存在金额巨



大的滞销货品。 

（二）公司拟提升存货周转速度的具体措施 

为了促使公司更加良性健康发展,公司仍将继续推动以零售为导向的转型,施

行包括但不限于以下措施,努力提升存货周转率: 

1、以产品为本,不断加强产品研发,对产品的设计、制造持续进行优化，打造

公司的“产品力”，提升产品终端适销性。 

2、继续进行渠道分类工作，完善终端店铺的定位，从而匹配不同的产品及销

售模式。在此基础上，配套有效的激励模式，从制度层面促进渠道人员的整体积

极性，推动终端零售提升，加快产品动销。 

3、加强供应链管理能力建设，加快供应链反应速度。在此基础上，逐步降低

订货会订货占整体销售比重，根据终端销售情况增加快返补单，从而从源头上减

少货品积压可能。 

4、公司还将努力创新营销模式，不断提升客户服务体验，并通过举办各种形

式的市场活动让品牌文化和终端销售联系得更加紧密，满足客户的精神文化需求，

从而促进产品销售。 

5、对于既有的过季库存，公司将灵活运用多种渠道如 EFC 工厂店、电商渠道、

举办大型临时特卖等等，加快过季库存消化。 

 

四、你公司认为应予以说明的其它事项。 

公司计提资产减值准备严格依据会计准则和会计估计进行，力图更加真实、

准确地反映公司资产状况和财务状况。在后续的工作当中，公司将继续秉承一贯

稳健的会计政策，进一步提高公司规范运作和信息披露质量，切实保护投资者利

益。 

 

特此公告。 

 

 

福建七匹狼实业股份有限公司 

    董   事   会 

    2018 年 11月 14日 
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