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引力传媒股份有限公司关于

上海证券交易所对公司2024年年度报告的
信息披露监管问询函的回复公告

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。

引力传媒股份有限公司(以下简称“公司”或“引力传媒”)近期收到上海证券交易所下发的《关于引
力传媒股份有限公司 2024年年度报告的信息披露监管问询函》(上证公函〔2025〕0648号)(以下简称

“《问询函》”)。根据《问询函》的要求，公司会同信永中和会计师事务所(特殊普通合伙)就《问询函》中
所提问题逐项进行了认真核查落实，现将相关问题回复如下：

1、关于业务模式及收入确认。年报显示，公司主营业务为品牌营销、社交营销、电商营销与运营
服务等，利润来源主要为客户服务费和媒体平台渠道激励。2024年度，公司实现营业总收入 62.9亿
元，同比增加32.7%；实现扣非前后归母净利润分别为-1810.5万元和-1728.1万元，由盈转亏；其中四
季度营业收入显著高于其他季度，但净利润大幅下滑并出现亏损。前期公司未能依规在2025年1月
底之前披露2024年业绩，公司称系2024年国内媒体平台渠道政策出现较大变化，导致公司对2024年
业绩预计出现较大偏差。

请公司补充披露：
(1)分类披露主营业务的具体模式，包括公司提供的服务内容及流程、主要考核指标、收费方式、主

要客户、供应商及结算政策等；
【公司回复】
引力传媒的主营业务主要由三种不同模式的业务构成，分别是：品牌营销、电商营销与运营服务、

社交营销。
1、品牌营销
服务内容：公司向客户提供品牌策略与创意设计、整合传播、市场研究与数据服务。其中，品牌策

略与创意设计服务主要为客户提供品牌定位、内容创意设计、内容营销、IP定制等服务；整合传播服务
主要为客户提供在线视频媒体、社交营销媒体、电视媒体、线下广告等媒体资源的广告资源采买方案
及服务；市场研究与数据服务依托公司的数据研究和应用能力，为客户进行市场分析、消费者洞察等
咨询服务。

服务流程：公司通过参与客户招投标流程，经过比稿等环节后中标，随后与客户签订年度框架服
务合同或单项目服务合同。在年度框架服务合同模式中，公司向客户推荐媒体广告资源，并与客户约
定各个媒体不同广告资源的价格。在年度框架服务合同约定的时间期限内，公司与客户基于营销目
标设计投放计划，随后公司根据客户需求制作广告物料(例如：创意文案、图片素材、视频素材等)，并在
媒体进行投放。在单项目服务合同模式中，公司向客户推荐媒体广告资源，并为客户提供单次广告物
料制作及媒体投放服务。

考核指标：品牌服务与内容创意服务的考核指标包括品牌声量指数、内容互动率等；整合传播服
务以CPM(每千次展示成本)、ROI(投资广告回报率)等为度量指标。

主要客户：公司主要客户包括伊利等。
客户收费方式：公司在媒体进行广告投放后，按照实际广告投放情况进行收费。公司向客户收费

的价格 = 媒体广告资源刊例价*媒体折扣*代理商折扣率。公司基于不同媒体的返点率，综合考虑公
司运营成本等情况，计算出给予客户的代理商折扣率。

客户结算方式：公司在媒体进行广告投放后，与客户进行结算并开具发票。一般来说，客户在公
司开具发票后的45天内付款。

主要供应商：公司主要供应商为腾讯等媒体。
供应商结算方式：公司在媒体进行广告投放后，按照媒体广告资源刊例价*媒体折扣作为价格基

准，与媒体方进行结算，并在一定账期后向供应商付款。不同媒体、不同广告资源给予公司的账期有
所差异。各个媒体在一定的时间周期后，基于公司期间的广告投放量等指标，向公司支付返点。不同
媒体结算返点的时间周期、支付返点的比例有所差异(返点结算时间周期、返点比例详见后续表格)。

公司2024年度品牌业务前五大客户：
序号
1、
2、
3、
4、
5、

合计

客户名称
客户一
客户二
客户三
客户四
客户五

所属行业
快消品
快消品
互联网
互联网

3C

2024年度收入金额(万元)
35,261.91
10,138.68
7,575.28
6,492.85
6,416.34

\* MERGEFORMAT 65,885.06

占品牌业务收入的比例(%)
14.54
4.18
3.12
2.68
2.65
27.16

公司2024年度品牌业务前五大供应商：
序号
1、
2、
3、
4、
5、

合计

供应商名称
供应商一
供应商二
供应商三
供应商四
供应商五

所属类型
媒体
媒体
媒体
媒体
媒体

2024年度成本金额(万元)
87,933.19
38,106.78
17,566.99
15,071.83
10,370.27

\* MERGEFORMAT 169,049.06

占品牌业务成本的比例(%)
42.84
18.57
8.56
7.34
5.05
82.36

公司品牌业务在不同媒体的返点比例及返点结算时间周期：
序号
1、
2、
3、
4、
5、

媒体名称
媒体A
媒体B
媒体C
媒体D
媒体E

返点比例
约20-30%
约10-15%
约15-20%
约10-20%
约15-20%

结算周期/账期
年度结算
年度结算
季度结算

季度结算及年度结算
季度结算

2、电商营销与运营服务
服务内容：公司为客户的线上店铺或线上直播间提供站内与站外流量采买服务。同时，公司基于

互联网用户大数据进行广告引流，引导互联网用户跳转至客户的应用程序、小程序、线上店铺、线上直
播等。

服务流程：公司通过参与客户招投标流程，经过比稿等环节后中标，并在中标后与客户签订服务
合同。随后，公司基于客户的营销目标，结合互联网用户的人群标签、内容偏好等，为客户设计定制化
的广告投放计划。公司基于上述广告投放计划，先在各个媒体的对应账户进行充值，随后进行广告投
放，逐步消耗账户内充值的金额。公司在达成客户的营销目标后停止广告投放。

考核指标：广告投放ROI(投资广告回报率)等。
主要客户：公司主要客户包括慕可生物等。
客户收费方式：公司在媒体进行广告投放后，按照实际广告投放情况进行收费。公司向客户收费

的价格 = 对应媒体账户实际消耗金额*代理商折扣率。公司基于不同媒体的返点率，综合考虑公司运
营成本等情况，计算出给予客户的代理商折扣率。

客户结算方式：公司在媒体进行广告投放后，与客户进行结算并开具发票。一般来说，风险较低
的大型客户在公司开具发票后的30天内付款。部分中小型客户则需先向公司预付全额广告投放金
额，随后公司才向他们提供服务。

主要供应商：公司主要供应商为阿里等电商平台。
供应商结算方式：公司在为客户进行广告投放前，需要先在各个媒体的对应账户进行充值，后进

行广告投放，逐步消耗账户内充值的金额。部分媒体给予公司一定金额的授信额度，在授信额度内，
公司可先进行广告投放，后续在一定账期后向媒体支付广告投放金额。不同媒体、不同广告资源给予
公司的账期有所差异。对于超过媒体授信额度的广告投放金额，以及部分不给予公司授信额度的媒
体，公司需先向媒体的对应账户进行预付充值，随后才可进行广告投放。各个媒体在一定的时间周期
后，基于公司期间的广告投放量等指标，向公司支付返点。不同媒体结算返点的时间周期、支付返点
的比例有所差异(返点结算时间周期、返点比例详见后续表格)。

公司2024年度电商营销及运营业务前五大客户：

序号

1、
2、
3、
4、
5、

合计

客户名称

客户六
客户七
客户八
客户九
客户十

所属行业

美妆日化
美妆日化
美妆日化
美妆日化
美妆日化

2024年度收入金额(万元)
26,517.98
22,501.44
15,180.38
12,402.70
12,221.26
88,823.76

占电商业务收入的比例
(%)
8.30
7.04
4.75
3.88
3.82
27.79

公司2024年度电商营销及运营业务前五大供应商：

序号

1、
2、
3、
4、
5、

合计

供应商名称

供应商一
供应商六
供应商二
供应商七
供应商八

所属行业

媒体
媒体
媒体
媒体

代理商

2024年度成本金额(万元)
233,568.99
100,213.32
3,284.35
442.18
305.18

\* MERGEFORMAT 337,
814.02

占电商业务成本的比例
(%)
68.80
29.52
0.97
0.13
0.09
99.51

公司电商营销与运营服务在不同媒体的返点比例及返点结算时间周期：
序号
1、
2、
3、
4、

媒体名称
媒体A
媒体B
媒体C
媒体D

返点比例
约3-5%
约4-5%

约15-25%
约3-5%

结算周期/账期
半年结算
半年结算
季度结算
季度结算

3、社交营销
服务内容：公司与互联网达人、明星、MCN等达人资源进行内容共创，随后通过在不同媒体分发相

应短视频、图文、文章等内容，帮助客户打造从社交传播到实现其营销目标的闭环。
服务流程：公司通过参与客户招投标流程，经过比稿等环节后中标，并在中标后与客户签订服务

合同。随后，公司基于客户营销目标，筛选出匹配客户需求的候选达人资源。在与客户完成达人资源
确认后，公司通过媒体的达人平台(例如：巨量星图)向达人(或其所在MCN机构)下单，完成达人资源采
购。然后，公司根据客户的营销目标，结合达人特性，制作创意脚本方案，并指导达人按照脚本进行定
制化内容创作(例如：短视频、图文等)。最后，公司对达人创作的内容进行审核，并在客户对内容进行
确认后，通过达人账号或其他方式在媒体进行内容曝光。

考核指标：内容维度指标包括内容播放完成率、内容爆款率等；互动维度指标包括CPR(Cost per
response)等；转化维度指标包括GMV等。

主要客户：公司主要客户为字节、美的等。
客户收费方式：公司在内容曝光后向客户进行收费。公司向客户收费的价格 = 达人在媒体的达

人平台的刊例价*代理商折扣率。公司基于不同媒体、达人(或其所在MCN机构)的返点率，综合考虑
公司运营成本等情况，计算出给予客户的代理商折扣率。

客户结算方式：公司在内容曝光后，与客户进行结算并开具发票。一般来说，客户在公司开具发
票后的45天内付款。

主要供应商：公司主要供应商为小红书、巨量星图等媒体。
供应商结算方式：公司在通过媒体的达人平台向达人(或其所在MCN机构)下单时，需要按照该达

人在媒体的达人平台的刊例价，向达人(或其所在MCN机构)支付相应金额。部分媒体给予公司一定
金额的授信额度，在授信额度内，公司可先向达人(或其所在MCN机构)下单，后续在一定账期后向媒
体支付下单金额。不同媒体给予公司的账期有所差异。对于超过媒体授信额度的达人(或其所在
MCN机构)下单金额，以及部分不给予公司授信额度的媒体，公司需要在下单时向达人(或其所在MCN
机构)预付相应金额。各个媒体、达人(或其所在MCN机构)在一定的时间周期后，基于公司期间的广告
投放量等指标，向公司支付返点。不同媒体结算返点的时间周期、支付返点的比例有所差异(返点结
算时间周期、返点比例详见后续表格)。达人(或其所在MCN机构)一般在项目结算后14天内向公司支
付返点。

公司2024年度社交业务前五大客户：

序号

1、
2、
3、
4、
5、

合计

客户名称

客户一
客户十一
客户十二
客户十三
客户十

所属行业

快消品
3C

互联网
互联网

美妆日化

2024年度收入金额(万元)
12,461.25
6,177.30
3,973.40
3,961.92
3,376.19
29,950.06

占社交业务收入的比例
(%)
18.70
9.27
5.96
5.95
5.07
44.94

公司2024年度社交业务前五大供应商：

序号

1、
2、
3、
4、
5、

合计

供应商名称

供应商九
供应商十

供应商十一
供应商十二
供应商十三

所属类别

媒体
媒体
媒体
MCN
媒体

2024年度成本金额(万元)
21,710.06
20,214.71
19,356.65
1,252.36
492.41

63,026.19

占社交业务成本的比例
(%)
32.76
30.51
29.21
1.89
0.74
95.12

公司社交业务在不同媒体的返点比例及返点结算时间周期：
序号
1、
2、
3、
4、
5、

媒体名称
媒体A
媒体B
媒体C
媒体D
媒体E

返点比例
约20-30%
约20-30%
约20-30%
约20-30%
约20-30%

结算周期/账期
月度结算
月度结算
月度结算
月度结算
月度结算

(2)广告营销业务的收入确认政策及依据，结合业务模式、公司在相关业务开展中承担的角色，是
否拥有对相关商品的控制权等，说明项目收入按照“总额法”或“净额法”确认的依据，是否符合《企业
会计准则》的规定；

【公司回复】
根据公司2024年年度报告对于主营业务收入的分类，公司业务可分为三种类型：品牌营销(传统

媒体)、数字营销、专项广告服务。公司各类业务的模式及公司在各类业务开展中承担的角色如下：
1、品牌营销(传统媒体)
业务模式：公司基于客户的营销目标，筛选出匹配客户需求的传统媒体广告资源，并与客户签署

相关媒介代理协议及具体的排期单或订单。随后，公司根据排期单或订单的相关内容，与传统媒体确
认广告投放计划及排期，并与该媒体签署相关合同。在媒体按照投放计划和排期执行广告发布后，公
司会与客户确认广告投放计划的执行完成情况，并在广告发布当月确认对应收入。

公司在业务中承担的角色：公司基于客户的广告营销目标，为客户筛选出匹配的传统广告媒体，
协助制定广告内容投放计划，并对接传统媒体发布广告内容。同时，面向有广告内容需求的客户，公
司向客户提供广告内容创意设计、制作等服务。

品牌营销业务中投放于传统媒体的广告业务(如电视台、报纸、广播、户外等)，归类于此类业务。
该类业务均按照总额法确认收入。

2、数字营销
业务模式：公司基于客户的营销目标，筛选出匹配客户需求的数字媒体广告资源，并与客户签署

相关广告投放合同、沟通广告投放计划。随后，公司根据广告投放合同的相关内容，在数字媒体投放、
发布相关广告资源。在投放、发布广告资源后，公司根据客户、媒体确认的排期单或实际消耗金额，并
在广告发布当月确认对应收入。

公司在业务中承担的角色：公司基于客户的广告营销目标，为客户筛选出匹配的数字广告媒体，
协助制定广告内容投放计划，并对接数字媒体发布广告内容。同时，面向有广告内容需求的客户，公
司向客户提供广告内容创意设计、制作等服务。

品牌营销业务中投放于网络媒体的广告业务、电商营销与运营服务中的电商营销业务、社交业务
归类为此类业务。该类业务均按照总额法确认收入。

3、专项广告服务
业务模式：公司的专项广告服务可分为店铺运营服务、数据策略与咨询服务。在店铺运营业务

中，公司基于客户的营销目标，在与客户签署代运营服务合同后，向客户提供线上直播间代运营服
务。公司代运营线上直播间期间，按照服务合同约定内容，每月根据实际成交销售额与客户确认结算
金额并确认对应收入。在数据策略与咨询业务中，公司依托专业数据分析及传播策略设计能力，从客
户的营销目标出发，并根据与客户签署的服务合同，为客户提供广告传播策略咨询服务。一般来说，
公司与客户签署服务合同可分为月度合同或投放量分成合同。在月度合同服务模式下，公司按月与
客户结算服务金额，并确认对应收入。在投放量分成合同服务模式下，公司按该客户的广告投放金额
的约定比例，每月与客户结算服务金额，并按照服务费确认收入。

公司在业务中承担的角色：在店铺运营服务中，公司代客户运营线上直播间，相关运营服务包括
主播对接、内容脚本创意设计、粉丝引流等。在数据策略与咨询业务中，公司内部团队，基于客户的营
销目标，对自有的及外部的公开数据进行分析后，形成传播策略解决方案并交付给客户。

品牌营销中策略咨询服务、电商营销与运营服务中的电商运营服务归类于此类业务。专项广告
服务为非广告代理投放类业务，不涉及客户及供应商款项的代收代付，因此专项广告服务业务不涉及
总额法净额法区分，该业务按照服务费确认收入。

公司在不同的业务模式下，对商品的控制权分析如下：
1、品牌营销
服务流程：公司通过参与客户招投标流程，经过比稿等环节后中标，随后与客户签订年度框架服

务合同或单项目服务合同。在年度框架服务合同模式中，公司向客户推荐媒体广告资源，并与客户约
定各个媒体不同广告资源的价格。在年度框架服务合同约定的时间期限内，公司与客户基于营销目
标设计投放计划，随后公司制作广告物料(例如：图片素材、视频素材等)，并在媒体进行投放。在单项
目服务合同模式中，公司向客户推荐媒体广告资源，并为客户提供单次广告物料制作及媒体投放服
务。

商品控制权分析：公司在媒体进行广告投放前完成广告物料的制作，并提前一定时间与媒体锁定
广告投放排期，确定广告资源。对于已确定的广告投放排期与资源，媒体不可再出售给其他第三方。
因此，在广告投放之前(即商品转让给客户之前)，公司能够控制广告资源(即能够控制待转让商品)。同
时，公司是主要负责人，对广告资源具有自主定价权。如果产生纠纷，公司需要对客户承担主要责
任。综上所述，公司按照总额法确认收入符合《企业会计准则》的规定。

2、电商营销与运营服务
服务流程：公司通过参与客户招投标流程，经过比稿等环节后中标，并在中标后与客户签订服务

合同。随后，公司基于客户的营销目标，结合互联网用户的人群标签、内容偏好等，为客户设计定制化
的广告投放计划。公司基于上述广告投放计划，先在各个媒体的对应账户进行充值，后进行广告投
放，逐步消耗账户内充值的金额。公司在达成客户的营销目标后停止广告投放。

商品控制权分析：公司在投放广告前，为客户设计定制化的广告投放计划，并在广告实时投放过
程中持续追踪广告效果，操作管理广告投放系统后台，不断实时调整广告投放策略，优化广告投放效
果。公司定期向客户汇报广告投放效果相关指标(例如：转化率、获客成本等)。一般来说，如果广告投
放效果相关指标符合客户的营销目标，客户不会干预具体广告投放过程，广告投放过程完全由公司负
责。如果产生纠纷，公司需要对客户承担主要责任。整体来看，由于广告投放计划(例如：向哪些地
域、年龄段的消费者进行精准投放；在具体哪个时间节点进行广告投放)由公司控制，因此广告曝光对
象、广告发布时间是由公司确定的。媒体资源具有无形性，且广告投放行为实时发生。同时，投放广
告的媒体平台是与公司具有直接合同关系的供应商。因此，公司能够满足企业会计准则第14号-收
入 第三十四条(二)“企业能够主导第三方代表本企业向客户提供服务”的情形。公司属于主要责任
人。综上所述，公司采用总额法确认收入，符合企业会计准则的规定。

3、社交营销
服务流程：公司通过参与客户招投标流程，经过比稿等环节后中标，并在中标后与客户签订服务

合同。随后，公司基于客户营销目标，筛选出匹配客户需求的候选达人资源。在与客户完成达人资源
确认后，公司通过媒体的达人平台(例如：巨量星图)向达人(或其所在MCN机构)下单，完成达人资源采
购。然后，公司根据客户的营销目标，结合达人特性，制作创意脚本方案，并指导达人按照脚本进行定
制化内容创作(例如：短视频、图文等)。最后，公司对达人创作的内容进行审核，并在客户对内容进行
确认后，通过达人账号或其他方式在媒体进行内容曝光。

商品控制权分析：公司在内容曝光前，先对达人进行的筛选及选择。同时，达人是基于公司制作
的创意将本方案创作内容的，且公司负责对达人的内容进行品质审核。在上述过程中，公司对达人资
源及内容具有自主定价权。如果产生纠纷，公司需要对客户承担主要责任。同时，虽然公司不直接提
供服务，但是公司能够满足企业会计准则第14号-收入 第三十四条(二)“企业能够主导第三方代表本
企业向客户提供服务”的情形。因此，公司是主要责任人。

综上所述，公司采用总额法确认收入，符合企业会计准则的规定。
(3)公司与媒体渠道约定的激励政策，包括返点比例、结算周期及兑现形式等，是否存在非现金返

利，并说明相关会计处理及是否符合《企业会计准则》的规定；
【公司回复】
媒体平台对代理公司的激励政策基本考核维度：主要是针对全年、季度合作体量，特殊招商产品

执行售卖能力，单客户经营质量等；特殊政策奖励：考核维度包括代理公司合作总量、专业与自运营
(媒体有较为详细的指导)能力建设(获奖、认证等)和付款方式等。

各媒体平台的各类业务返点比例及结算周期列举如下：
媒体名称

A媒体

B媒体

C媒体

D媒体

E媒体

业务类型
品牌营销
电商营销
社交营销
品牌营销
电商营销
社交营销
品牌营销
电商营销
社交营销
品牌营销
电商营销
社交营销
品牌营销
电商营销
社交营销

返点比例
20-30%
3-5%

20-30%
10-15%
4-5%

20-30%
15-20%
15-25%
20-30%
10-20%
3-5%

20-30%
15-20%

公司在该媒体无电商业务
20-30%

结算周期/账期
年度结算
半年结算
月度结算
年度结算
半年结算
月度结算
季度结算
季度结算
月度结算

季度+年度结算
季度结算
月度结算
季度结算

月度结算

激励的主要表现形式为经济奖励，公司可在支付正常业务款时减少付款额，也可由媒体直接向公
司支付奖励资金。

公司品牌营销业务在广告投放完毕(具体形式如按照媒体订单执行完毕、取得项目结案报告等)、
电商营销与运营业务以媒体后台实际消耗(公司登录媒体账号可实时查看消耗情况)作为收入的确认
依据，按照与客户签订的合同金额作为收入金额的确认标准，按照媒体资源的刊例价与预估媒体激励
政策比例作为成本金额的确认标准，实现收入与成本金额的配比。

公司对于媒体返点的会计分录如下：
(1)公司在广告投放完毕，根据媒体政策确认返点时：
借：应付账款(激励) xxxx
贷：主营业务成本(激励) xxxx
(2)若后续公司对媒体返点采用收取现金的方式结算时：
借：银行存款 xxxx
贷：应付账款(激励) xxxx
(3)若后续公司对媒体返点采用直接抵广告款的方式结算时：
借：应付账款(执行额) xxxx
贷：应付账款(激励) xxxx
公司的会计处理符合《企业会计准则》的相关规定。
(4)结合收入确认、成本费用结转等，说明报告期内收入大幅增长，而利润由盈转亏的原因及合理

性，定量分析渠道政策相关变化对于公司利润的影响，并说明是否与同行业公司变动趋势相符；
【公司回复】
公司在2024年实现收入62.89亿元，同比增长32.73%。公司收入增长的主要原因包括数字营销

业务的扩张、国际化布局的推进、短剧等创新业务的落地、AI技术的赋能效应、客户结构的优化：
1、数字营销业务的强劲增长
数字营销业务收入达61.91亿元，同比增长34.61%，成为公司营收增长的主要驱动力。公司在抖

音、阿里、腾讯等主流媒体平台的业务拓展取得突破性进展，提升了市场份额。公司的电商营销与社
交营销快速发展。电商营销业务表现突出，千川媒体(抖音电商广告)增速超越行业平均水平，阿里巴
巴媒体业务也保持稳中有升。社交营销方面，公司在小红书、哔哩哔哩、腾讯互选等平台表现优异，服
务客户超过300家，亿元级和千万级客户数量稳步提升。

2、国际化战略的初步成效
公司出海营销业务取得实质性突破，与TikTok、YouTube、Instagram等全球主流平台达成战略合

作，重点拓展美妆、玩具、家电等行业的国际客户。海外市场竞争相对较低，毛利率较高，为公司贡献
了新的增长点。

3、短剧营销等创新业务的贡献
短剧营销成为新的增长点，2024年短剧项目创收数千万元，与AKF等品牌合作，成功打造了《金

猪玉叶》等爆款短剧。公司还上线了短剧小程序平台，探索广告解锁剧集等新型商业模式。
4、AI技术赋能业务效率提升
公司加大AI研发投入，推出“九合创意”AIGC创作平台，优化广告内容生产效率，降低运营成本。

AI工具的应用提升了创意产出效率，使公司在内容营销领域保持竞争优势。
5、客户结构优化与头部品牌合作深化
公司与唯品会等20余家行业头部品牌保持深度合作，客户黏性增强。在美妆日化行业，公司服

务了WIS等知名品牌，进一步巩固了市场地位。
引力传媒2024年净利润由盈转亏的主要原因包括毛利率的下滑、信用减值损失的增加、税收优

惠政策的变化、未确认可抵扣亏损的递延所得税资产带来的影响：
1、毛利率下滑：国内消费市场挑战性加剧，公司所处行业内卷加剧,竞争异常激烈，一方面广告行

业对客户的让利折扣普遍增加，另一方面媒体平台激励政策进一步收紧，致使2024年公司毛利率下
滑。主要媒体若按照2023年综合返点率计算，2024年度返点额将增加约4,900万元，明细如下：

单位：万元

媒体

A媒体
A媒体
B媒体
B媒体
D媒体
C媒体
C媒体
E媒体
F媒体
G媒体

合计

业务
类型

品牌
效果
品牌
效果
品牌
品牌
效果
品牌
品牌
品牌

24年含税投量

A
124,399.69
258,070.12
93,299.09
19,960.49
49,065.66
18,532.73
19,413.48
26,548.11
12,701.60
9,284.92

24年折扣比例

B
24.32%
4.03%
6.17%
4.60%
15.78%
14.07%
18.50%
17.21%
12.87%
13.18%

23年折扣比例

C
26.01%
5.17%
6.22%
5.12%
13.94%
13.50%
17.84%
15.90%
22.71%
16.26%

两年差异少确认利润
(含税)

D=A*(B-C)
-2,096.80
-2,949.44
-47.27
-103.52
903.85
105.28
129.12
347.35

-1,250.13
-285.68
-5,247.23

两年差异少确认利润(不
含税)

E=D/1.06
-1,978.11
-2,782.49
-44.60
-97.66
852.69
99.32
121.81
327.69

-1,179.36
-269.51
-4,950.22

2、信用减值损失增加：2024年公司营收规模大幅增长，由于第四季度存在双11大促，2024年第四
季度引力传媒实现销售收入185,604.76万元，与上年同期相比增长56,958.64万元，由于部分客户仍在
账期之内，在资产负债表日形成应收账款，导致应收账款同比大幅增加，信用减值损失计提金额同比
增加2,661.10万元。

3、税收优惠政策变化：国家对文化与广告产业增值税进项税额加计扣除等相关税收优惠政策到
期，导致此项收益2024年同比减少1650万元。

4、未确认可抵扣亏损的递延所得税资产：公司秉承着谨慎性的原则对亏损严重的子公司可抵扣
亏损未确认递延所得税资产，造成所得税费用计提增加689万元，进一步减少了当期利润。

广告营销行业的发展与宏观经济环境、市场消费能力紧密关联，而近5年宏观消费环境与过去有
所不同。2019年-2024年期间，社会消费品零售总额的5年复合增长率为3.49%，而2014年-2019年社
会消费品零售总额5年复合增长率为9.43%。随着社会消费品零售总额增长态势趋于缓和，品牌企业
和广告营销行业均出现高度内卷，竞争环境变得愈发激烈。

公司及可比公司近六年营业总收入及5年复合增长率如下：
单位：亿元

公司名称
蓝色光标
省广集团
浙文互联
华扬联众
本公司

2019年
281.06
115.36
188.83
105.07
30.00

2020年
405.27
132.91
92.61
91.44
55.96

2021年
400.78
130.03
142.94
132.14
54.97

2022年
366.83
146.00
147.37
85.04
43.33

2023年
526.16
166.73
108.18
55.00
47.38

2024年
607.97
206.58
77.03
20.31
62.89

5年复合增长率(%)
16.69%
12.36%
-16.42%
-28.01%
15.96%

从营业总收入的5年复合增长率看，公司增速与近年保持业务增长的可比公司(蓝色光标、省广集
团)相符，不存在较大差异。

公司及可比公司近六年毛利率如下：
公司名称
蓝色光标
省广集团
浙文互联
华扬联众
本公司

2019年
8.92%
15.10%
5.50%
11.72%
10.80%

2020年
6.43%
10.37%
7.72%
12.96%
5.58%

2021年
6.34%
10.12%
5.78%
11.04%
4.38%

2022年
4.69%
10.09%
4.33%
11.36%
4.54%

2023年
3.44%
8.60%
6.33%
10.79%
5.69%

2024年
2.56%
6.88%
8.63%
11.54%
3.71%

从毛利率看，公司与近年保持业务增长的可比公司(蓝色光标、省广集团)趋势相符，2019年至今都
呈现不同程度的下降，不存在较大差异。

公司及可比公司近六年净利润率如下：
公司名称
蓝色光标
省广集团
浙文互联
华扬联众
本公司

2019年
2.57%
1.58%

-13.26%
1.85%
-7.03%

2020年
1.83%
-6.78%
1.08%
2.23%
1.82%

2021年
1.29%
1.48%
2.13%
1.66%
-3.77%

2022年
-5.94%
1.48%
0.52%
-7.71%
-2.31%

2023年
0.21%
0.91%
1.76%

-12.69%
1.01%

2024年
-0.49%
0.40%
2.05%

-28.93%
-0.29%

从净利润率看，公司与近年保持业务增长的可比公司(蓝色光标、省广集团)趋势相符，2019年至今
都呈现不同程度的下降，不存在较大差异。

综上，广告营销行业中仅部分公司继续保持业务增长，而其他公司则采取战略性业务收缩。同
时，较为激烈的竞争环境，使行业中保持业务增长的公司的毛利率、净利率均呈现下滑趋势。公司收
入及利润率的变动趋势与同行业可比公司变动趋势相符。

(5)说明公司分季度业绩存在较大波动的原因及合理性，并说明是否与同行业公司变动趋势相
符。请年审会计师发表意见。

2024年各季度引力传媒收入、成本及利润分布如下：
单位：万元

项目
营业收入
营业成本
毛利率

归属于上市公司股东的净利润
归属于上市公司股东的扣除非经常性损益后的

净利润
经营活动产生的现金流量净额

第一季度
126,767.81
120,895.24

4.63%
804.45
791.40

-25,013.65

第二季度
168,494.08
160,026.44

5.03%
980.90
959.74

-5,045.78

第三季度
147,993.18
142,725.49

3.56%
165.30
138.63
-705.06

第四季度
185,605.20
181,884.26

2.00%
-3,761.15
-3,617.86
1,583.93

注：经核实公司年报第8页中“九、2024年分季度主要财务数据”有误，应为上表内容，公司在本公
告同日披露的《2024年年度报告(修订版2)》中对相关内容进行了修改。公司对上述更正给投资者带
来的不便致以诚挚的歉意，今后公司将进一步加强定期报告编制审核工作，不断提高信息披露质量，
敬请广大投资者谅解。

引力传媒季度利润表：
单位：万元

项目
一、营业总收入
二、营业总成本
其中：营业成本
营业税及附加

销售费用
管理费用
研发费用
财务费用

加：其他收益
投资收益

信用减值损失
资产处置收益
三、营业利润

加：营业外收入
减：营业外支出
四、利润总额
减：所得税
五、净利润

第一季度
126,767.81
125,560.36
120,895.24
104.29
2,332.88
1,794.82
297.77
135.36
0.52

-45.14
101.93
1,264.77
17.35
1.31

1,280.80
476.36
804.45

第二季度
168,494.08
165,162.97
160,026.44
170.77
2,366.44
2,096.32
288.22
214.79
-0.03
-7.52

-1,606.66
27.41

1,744.31
0.91
3.88

1,741.34
760.44
980.90

第三季度
147,993.18
147,610.94
142,725.49
239.47
2,544.90
1,681.35
214.12
205.62
0.00
23.82
31.46
0.44

437.97
35.06
1.24

471.79
306.49
165.30

第四季度
185,605.20
189,258.29
181,884.26
417.47
3,835.23
2,652.29
188.07
280.97
94.78
97.16

-927.79
1.81

-4,387.13
11.39
405.57

-4,781.31
-1,020.16
-3,761.15

合计
628,860.28
627,592.56
605,531.43
932.01

11,079.44
8,224.78
988.17
836.73
95.28
68.32

-2,401.06
29.66

-940.08
64.71
412.01

-1,287.39
523.12

-1,810.51
①引力传媒季度毛利额及毛利率情况分析
单位：万元

项目
营业收入
营业成本
毛利额
毛利率

第一季度
126,767.81
120,895.24
5,872.57
4.63%

第二季度
168,494.08
160,026.44
8,467.65
5.03%

第三季度
147,993.18
142,725.49
5,267.69
3.56%

第四季度
185,605.20
181,884.26
3,720.94
2.00%

合计
628,860.28
605,531.43
23,328.85
3.71%

公司在年中对激励的预估参照了上年同期媒体政策。上半年两个季度毛利率保持平稳，三季度
开始毛利率持续下滑，由于国际国内市场环境的急剧变化与挑战。国内媒体平台渠道政策也出现相
应变化。致使公司对2024年四季度毛利率、毛利额下降，导致产生了亏损。

②引力传媒各季度营业税金及附加变动
单位：万元

科目名称
城市维护建设税
地方教育费附加

教育费附加
文化事业建设费

印花税
车船税
总计

第一季度
1.11
0.35
0.53
28.26
73.72
0.33

104.29

第二季度
2.73
0.81
1.21
59.37
106.38
0.27

170.77

第三季度
6.96
2.07
3.11

141.31
85.37
0.65

239.47

第四季度
27.10
8.32
12.48
257.89
111.54
0.14

417.47

总计
37.89
11.55
17.33
486.83
377.02
1.39

932.01
印花税各季度的波动与收入规模变动一致，由于规模的增加以及广告税目的进项发票的减少，各

季度文化事业建设费的金额持续增加。
③引力传媒各季度销售费用、管理费用、研发费用变动
单位：万元

科目
职工薪酬
折旧摊销

业务招待及差旅费
专业服务费
股份支付
房租物业
办公费

第一季度
3,331.99
423.10
272.75
87.57
65.37
111.67

第二季度
3,364.01
410.43
311.90
418.07
72.46
123.14

第三季度
3,255.11
348.51
368.24
95.82
142.88
83.20
91.36

第四季度
4,980.37
370.03
663.62
229.03
205.46
62.78
99.06

全年
14,931.48
1,552.07
1,616.51
830.49
348.34
283.81
425.23

其他
总计

133.02
4,425.47

50.97
4,750.98

55.24
4,440.36

65.24
6,675.59

304.47
20,292.39

第四季度计提了全年的年终一次性奖金，金额为1,240万元；2024年制定股权激励计划，第四季度
该部分确认费用214万元(与表中差额部分计入营业成本科目)；2024年度第四季度以及2025年第一季
度收入规模有较大增长，为了开拓业务2024年第四季度业务招待费、差旅费等有所增加。

④引力传媒各季度信用减值损失变动
单位：万元

科目名称
应收账款信用减值损失

其他应收款信用减值损失
总计

第一季度
16.56
85.37
101.93

第二季度
-1,604.63
-2.03

-1,606.66

第三季度
27.57
3.89
31.46

第四季度
-807.50
-120.29
-927.79

总计
-2,368.00
-33.06

-2,401.06
公司于2024年一季度收回杭州易宏广告有限公司保证金300万元，该款项账龄为一至二年冲回

坏账准备90万元；二季度6.18大促活动，收入规模大幅度增长，应收账款余额由一季度末的6.75亿元
增加至10.06亿元，因此应收账款坏账准备大幅度增长，三季度末应收账款余额与二季度末相比基本
没有变化，因此应收账款坏账准备计提较少，第四季度存在双11促销活动，收入规模达到185,604.76
万元，资产负债表日应收账款余额为9.27亿元，应收款项账龄等的增长致使第四季度计提信用减值损
失928万元。

综上所述，公司季度业绩呈现出一定的规律性波动，并在四季度出现亏损。
2024年可比公司收入、利润分布情况如下：
单位：万元

从上述图表可以看出，除华扬联众外同行业各公司收入规模各季度之间总体呈现上升趋势，均在
第四季度达到最高值；归属于上市公司股东的净利润与扣除非经常性损益后归属于上市公司股东的
净利润在第四季度均为全年度最低值，除省广集团外，均发生了亏损，公司与同业可比公司收入及利
润变动趋势保持一致。综上所述，公司与同行业公司变动趋势相符。

【年审会计师核查程序及核查意见】
(一)会计师履行了以下核查程序
1、了解销售与收款交易相关的内部控制，评估内控设计的合理性，并测试销售内部控制是否有效

执行；
2、取得主要客户销售合同，识别与商品控制权转移相关的条款，评价收入确认政策是否符合企业

会计准则的规定；
3、对收入和成本执行分析性程序，包括：本期收入、成本、毛利率波动分析，主要客户本期与以前

年度收入、成本、毛利率比较分析等分析性程序；
4、和同行业上市公司省广集团、蓝色光标、华扬联众、浙文互联进行业务模式、营业收入变动、毛

利率、利润等的对比分析；
5、检查公司与媒体合作协议，获取暂估折扣的计算过程，比对折扣框架协议，执行重新计算程序，

分析暂估折扣的逻辑性；检查核对本年媒体出具的折扣文件，了解返点比例、结算周期及兑现形式等；
6、选取样本检查与收入确认相关的支持性文件，包括合同、客户排期单、结案报告、客户结算单

等；选取样本检查与成本确认相关的支持性文件，包括合同、媒体排期单、媒体后台数据、媒体结算单
等，并了解服务内容及流程、主要考核指标、收费方式、结算政策等。

(二)会计师核查意见
1、公司对项目收入按照“总额法”确认收入符合《企业会计准则》的规定；
2、公司对返点的会计处理符合《企业会计准则》的规定；
3、公司利润由盈转亏与业务情况相匹配，具有合理性，与同行业公司变动趋势相符；
4、公司分季度业绩存在较大波动与业务情况相匹配，具有合理性，与同行业公司变动趋势相符。
2、关于应收账款及周转率。年报显示，报告期末公司应收账款账面价值为 7.7亿元，同比增长

42.3%，占期末净资产约427.8%。报告期末按单项计提坏账准备的应收账款余额约4316.4万元，均全
额计提坏账准备。近三年公司应收账款周转率分别为4.99次、7.64次和9.61次，周转率持续提升。

请公司补充披露：
(1)近三年前五大应收账款对象的名称、关联关系情况、业务内容、确认收入、实际回款情况、减值

准备，说明相关回款情况是否符合合同约定；
【公司回复】
近三年应收账款前五名情况
单位：万元

序号

1
2
3
4
5

合计

客户名称

群邑集团

华润雪花啤酒 (中国)
有限公司

上海家化联合股份有
限公司

内蒙古伊利实业集团
股份有限公司

广州唯品会电子商务
有限公司

关联关系

非关联方

非关联方

非关联方

非关联方

非关联方

-

2022年度确认
收入

22,842.19
11,423.79
4,219.56
11,846.64
8,495.91
58,828.09

2022年12月31
日余额

5,492.08
4,109.22
4,106.63
3,462.24
3,678.79
20,848.95

2022年 12月 31日
坏账准备金额

274.60
205.46
205.33
173.11
183.94
1,042.45

账龄

一 年 以
内

一 年 以
内

一 年 以
内

一 年 以
内

一 年 以
内

占期末应收账款
比例(%)
6.54
4.90
4.90
4.13
4.39
24.86

期后回收情
况

23 年 3 月底
收回

23 年 11 月
底收回

23 年 7 月底
收回

23 年 5 月底
收回

23 年 4 月底
收回

单位：万元

序号

1
2
3

4

5
合计

客户名称

内蒙古伊利实业集团
股份有限公司

广州慕可生物科技有
限公司

健合(中国)有限公司

广东美的制冷设备有
限公司

广州荔湾品唯信息服
务有限公司

关联关系

非关联方

非关联方

非关联方

非关联方

非关联方

-

2023 年 度 确
认收入

32,472.11
19,403.92
6,869.78

6,568.06

9,231.87
74,545.74

2023年 12月 31
日余额

7,726.65
3,119.82
3,056.99

2,306.66

2,240.64
18,450.76

2023 年 12 月 31 日
坏账准备金额

386.33
155.99
152.85

116.41

112.03
923.61

账龄

一 年 以
内

一 年 以
内

一 年 以
内

一 年 以
内

一 至 二
年

一 年 以
内

占期末应收账款
比例(%)
11.43
4.63
4.53

3.42

3.32
27.33

期后回收情
况

24年 9月底
收回

24年 2月底
收回

24年 2月底
收回

24年 5月底
收回

24年 3月底
收回

单位：万元

序号

1
2

3

4
5

合计

客户名称

内蒙古伊利实业集团
股份有限公司

广州慕可生物科技有
限公司

世纪美尚 (广州)化妆
品有限公司

广州荔湾品唯信息服
务有限公司

杭州宜格化妆品有限
公司

关联关系

非关联方

非关联方

非关联方

非关联方

非关联方

-

2024 年 度 确
认收入

49,597.33
27,521.60

15,704.84

10,568.04
12,442.21
115,834.02

2024 年 12 月 31
日余额

10,574.42
7,332.59

3,535.86

3,528.94
2,420.62
27,392.42

2024 年 12 月 31 日
坏账准备金额

528.72
366.63

199.59

176.45
121.03
1,392.42

账龄

一年以
内

一年以
内

一年以
内

二至三
年

一年以
内

一年以
内

占期末应收账款
比例(%)
11.40
7.91

3.81

3.81
2.61
29.54

期后回收情
况

25 年 4 月底
收回

25 年 2 月底
收回

25 年 3 月底
收回

25 年 4 月底
收回

25 年 3 月收
回

公司近三年前五大应收账款均为应收客户广告款、上述客户与公司不存在关联关系，公司均按照
合同约定执行广告投放并根据执行情况确认收入、近三年前五大应收账款均已在期后回款，符合相关
合同之约定。

(2)单项计提坏账准备所涉应收账款的具体情况，包括交易对方名称、关联关系情况、业务内容、确
认收入，具体减值迹象及出现时点、计提比例的确定依据及合理性，并结合合同执行情况说明相关收
入确认是否真实准确；

【公司回复】
单项计提坏账准备应收账款情况
单位：万元

客户名称

上海欢兽实业有限公司

上海韦博文化交流有限公司

上海居势文化传媒有限公司

北京瑶龙未来科技有限公司

北京中视美星国际文化传媒有
限公司

北京国华科技集团有限公司

北京千美奇智广告有限公司

北京开课吧科技有限公司

深圳市蝉易网络科技有限公司

杭州跑驰体育用品有限公司

深圳市万佳安物联科技股份有
限公司

北京个十百千科技有限公司

深圳市麦凯莱科技有限公司

合计

关联关系

非关联方

非关联方

非关联方

非关联方

非关联方

非关联方

非关联方

非关联方

非关联方

非关联方

非关联方

非关联方

非关联方

累计确认收入
金额

2,745.50
2,960.68
1,598.19
901.50
225.66
160.38
99.06

1,378.21
2,091.29
8.19

2,631.45
34.06
119.38

14,953.54

账面
余额

1,080.68
476.16
939.08
35.59
234.27
170.00
105.00
798.94
180.00
9.25

228.45
36.11
22.82

4,316.36

计提比例(%)
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00

—

计提依据

发生重大经营困难、
无力支付

发生重大经营困难、
无力支付

发生重大经营困难、
无力支付

发生重大经营困难、
无力支付

发生重大经营困难、
无力支付

发生重大经营困难、
无力支付

发生重大经营困难、
无力支付

发生重大经营困难、
无力支付

发生重大经营困难、
无力支付

发生重大经营困难、
无力支付

发生重大经营困难、
无力支付

发生重大经营困难、
无力支付

发生重大经营困难、
无力支付

—

出现并计提时
点

2019年

2019年

2021年

2021年

2021年

2017年

2017年

2022年

2022年

2022年

2024年

2024年

2024年

公司单项计提坏账准备的应收账款均为应收客户的广告款，在发生时均按照合同约定真实合理
的确认收入。由于客户出现了重大经营困难、无力支付的情况，公司全额计提了坏账准备。

(3)结合业务模式、客户类型、信用政策、收入确认政策等，说明公司应收账款周转率逐年增长的原
因及合理性，与同行业可比公司是否存在差异及其原因。请年审会计师发表意见。

【公司回复】
引力传媒2022年、2023年、2024年应收账款周转率分别为4.94、7.55、9.50。公司应收账款周转率

逐年提升的原因包括：
1、通过业务结构优化，提升应收账款周转率
公司的主营业务主要由三种不同模式的业务构成，分别是：品牌营销、电商营销与运营服务、社交

营销。其中，品牌营销业务、社交营销业务的客户一般在公司开具发票后45天内付款 1，而电商营销与
运营服务业务的客户账期一般在公司开具发票后30天内付款，且公司向部分电商营销与运营服务业
务客户预收相关款项。因此，电商营销与运营服务业务的应收账款周转率高于品牌营销业务、社交营
销业务。电商营销与运营服务业务规模自2022年起快速增长，收入增长的规模大于应收账款平均余
额的增长规模，所以该类业务的规模大幅度增长带动了应收账款周转率的提升。

1注：公司在业务执行完毕后一定期间内开具发票，开票时间晚于确认收入时点，因此开票到付款
周期小于实际账期。

公司2022年-2024年各业务收入及占比情况：
单位：万元

业务类型

品牌业务
电商营销业务

社交业务
其他

2024年
金额

210,807.67
349,351.35
67,410.04
1,291.21

占比(%)
33.52
55.55
10.72
0.21

2023年
金额

162,546.64
270,917.23
39,418.95
909.89

占比(%)
34.31
57.18
8.32
0.19

2022年
金额

183,627.14
220,643.57
25,600.91
3,444.62

占比(%)
42.38
50.92
5.91
0.79

2、通过聚焦短账期行业，规避长账期行业，提升应收账款周转率
聚焦短账期行业客户：公司客户主要为消费品行业企业。公司2024年收入中约42%来自美妆行

业客户、约14%来自食品饮料行业客户、约8%来自3C行业客户。上述行业客户由于变现能力较强，
一般与公司业务合作的账期在3个月以内。

规避长账期行业客户：截至2024年，公司来自于汽车行业客户、游戏、房地产行业客户等长账期
(账期3-6个月以上)行业客户的收入占比低于0.1%。以某头部汽车行业客户B为例，公司在2023年1
月执行广告投放金额140万元，客户在2024年12月与公司结清全款，账期为23个月。公司在与其他
汽车行业客户的业务合作中，账期也可高达6个月以上。因此，公司基于自身业务运营战略，规避部
分长账期行业客户。

3、通过主动客户结构优化，提升应收账款周转率
公司近年主动减少与部分长账期客户的业务合作量。例如，公司在2022年通过减少与长账期客

户的合作，相应减少应收账款余额约4.2亿元。
以某长账期客户A为例，公司与长账期客户A在2021年、2022年合作金额分别为12.72亿元、2.28

亿元，同比减少10.44亿元。长账期客户A在2021年、2022年产生的应收账款余额分别为4.20亿元、
0.71亿元，同比减少3.50亿元。

公司与长账期客户A的合作金额与应收账款余额：
单位：万元

项目

营业收入
应收账款余额

2022年12月31日/
2022年度
22,842.19
7,072.15

2021年12月31日/
2021年度
127,206.13
42,049.15

变动额

-104,363.94
-34,977.01

4、通过加强内部管理，提升应收账款周转率
公司近年加强客户账期管理，主动收缩各业务条线中的长账期业务，对公司销售团队设置、传达

明确的客户账期要求。同时，公司严控信用政策，通过加强客户资质审核等方式防止信用风险发生，
采用缩短客户账期等一系列措施加快回款。

公司及可比公司近三年应收账款周转率情况：
单位名称
蓝色光标
省广集团
浙文互联
华扬联众
本公司

2024年12月31日
5.59
4.63
1.97
1.49
9.50

2023年12月31日
5.95
3.91
2.54
1.91
7.55

2022年12月31日
5.19
4.11
3.50
1.74
4.94

公司应收账款周转率高于行业可比公司的主要原因：
1、由于引力传媒客户结构与行业部分可比公司有所差异，因此应收账款周转率高于行业可比公

司。近年，客户账期较短的电商营销与运营服务业务在公司收入中占比有所提升，从2022年的51%
提升至2024年56%；而行业部分可比公司具有较高比例的长账期业务。以华扬联众为例，来自品牌
营销业务的收入占其营业收入的100%。一般来说，品牌业务的账期长于公司执行的电商营销与运营
服务业务。

2、由于引力传媒客户结构与行业部分可比公司有所差异，因此应收账款周转率高于行业可比公
司。公司业务聚焦于短账期行业(例如：消费行业)客户，并同时规避长账期(例如：汽车行业)客户；而行
业部分可比公司具有较高比例的长账期客户。以蓝色光标为例，蓝色光标在2024年年报中披露，来
自游戏行业客户的收入占其营业收入的43%。一般来说，游戏行业客户的账期长于公司聚焦的消费
行业客户的账期。以浙文互联为例，浙文互联在2024年年报中披露，其“品牌营销业务，在汽车领域
延续市占率领先地位”，显示其有来自汽车行业客户的收入。一般来说，汽车行业客户的账期长于公
司聚焦的消费行业客户的账期。

【年审会计师核查程序及核查意见】
(一)会计师履行了以下核查程序
1、获取应收账款明细表，及近三年前五大客户的业务合同，核查双方之间的交易内容、结算政策

等信息，了解关联关系情况、期后实际回款、减值准备情况等；
2、分析报告期内应收账款周转率逐年提高原因及合理性；
3、执行应收账款函证程序，确认应收账款及交易的真实性；
4、对于以单项为基础计量预期信用损失的应收账款，复核管理层对预期收取现金流量的预测，核

查减值计提依据及合理性，了解其交易背景和合同执行情况，并与获取的外部证据进行核对；
(二)会计师核查意见
1、单项计提坏账准备所涉应收款项具有交易实质，相关收入确认是真实准确的；相关客户均出现

不同程度的减值迹象，全额计提减值具有合理性；
2、公司应收账款周转率逐年增长主要系业务结构的变动，与业务情况相匹配，具有合理性；与同

行业可比公司不存在重大差异。
3、关于资产负债率和现金流。年报显示，报告期末公司货币资金2.5亿元，短期借款及一年内到

期的非流动负债合计 4.6亿元。报告期内公司经营活动产生的现金流净额为-2.9亿元，同比大幅转
负。报告期末公司资产负债率为87.1%，流动比率和速动比率均为1.06倍。

请公司补充披露：
(1)结合主营业务结构及结算政策变化情况、可比公司情况，说明报告期经营性现金流净额大幅转

负的原因及合理性；
【公司回复】
2024年广告营销行业在技术创新和市场需求的双重驱动下，展现出多元化和数字化的显著趋

势。根据央视市场研究股份有限公司(CTR)数据显示，2024年广告市场同比微涨，整体市场保持稳定
增长。广告主在预算分配上更加注重效率和效果，尤其是在渠道选择和内容形式上展现出差异化策
略。社交媒体、短视频等新兴形式受到广泛关注。受经济下行压力影响，企业普遍采取降本增效策
略，广告预算增长放缓。部分企业甚至裁撤品牌公关部门或减少广告投放。客户更加关注广告的投
产比(ROI)，倾向于选择效果广告而非品牌广告。例如，短剧、直播带货等形式的广告因转化率高而受
到青睐。短视频、社交媒体和电商平台APP占据大量移动端流量入口，其中头部企业凭借资金、技术
和市场影响力占据较大市场份额，行业集中度较高。整个行业呈现出收款与付款的不匹配，支付媒体
款速度变快，收取客户款变慢，垫款增加。

2024年度引力传媒经营活动产生的现金流量净额为-29,180.56万元，与上年同期相比由正转负，
主要有以下几方面原因：

第一、业务结构变化
2024年度引力传媒实现营业收入628,860.28万元，与上年同期相比增加32.73%，两期主要业务分

布如下表所示：
单位：万元

业务类型
品牌业务

电商营销与运营业务
社交业务

其他

合计

2024年度
210,807.67
349,351.35
67,410.04
1,291.21

\* MERGEFORMAT 628,860.27

2023年度
162,546.64
270,917.23
39,418.95
909.89

\* MERGEFORMAT 473,
792.71

变动额
48,261.03
78,434.12
27,991.08
381.32

\* MERGEFORMAT 155,
067.55

2024年，公司电商营销与运营业务和社交业务规模快速增长，与传统品牌业务相比，这两类业务
媒体账期较短，电商营销与运营业务大部分是媒体给予一定很低额度的信用金，超过信用金的部分需
要预付款，社交业务基本没有账期，绝大部分需要全额预付。由于业务结构的变动使支付供应商的款
项增加，且本年度业务规模的大幅度增长，造成客户收款与媒体付款不同步，使现金流出加大。

第二、因诉讼事项资金被冻结增加
由于诉讼、仲裁事项的存在，引力传媒期末受限资金大幅度增加。2024年末公司受限资金为 7,

143.05万元，比上年末增加6,406.77万元，该事项增加了现金流出。
第三、税金的增加
2024年度营业规模大幅度增长以及增值税加计抵减政策的结束，公司的增值税及附加、印花税、

文化事业建设费等税费大幅度增加；2023年度部分公司扭亏为盈，企业所得税大部分在2024年度缴
纳，也使得经营活动现金流出增加。

两年支付的各项税费明细：
单位：万元

税种
增值税
城建税

教育费附加
地方教育费附加

印花税
文化事业建设费

企业所得税
其他
合计

2024年度
460.36
28.53
12.99
8.66

311.77
445.52
1,041.99
0.66

2,310.48

2023年度
79.26
3.95
2.01
0.98

271.06
259.19
165.58
1.91

783.93

变动
381.10
24.58
10.98
7.68
40.71
186.34
876.41
-1.25

1,526.56
第四、保证金及费用的增长
本年度业务规模持续增长，客户投标保证金以及费用等随之也有较大幅度的增长，其中保证金额

增加560万元左右，专业服务费、业务招待费、差旅费等增加500万元左右。
可比公司经营性现金流净额情况：
单位：万元
年度

2024年
2023年

华扬联众
-41,385.05
70,098.68

省广集团
-29,687.36
44,823.45

蓝色光标
8,966.75
63,333.52

浙文互联
-2,231.35
36,634.03

华扬联众：经营活动产生的现金流量净额变动主要是支付供应商欠款所致。
省广集团：公告中未查到经营活动产生的现金流量净额变动原因的相关披露。
蓝色光标：收入大幅增长对应的客户回款和媒体付款同时增加，由于客户回款账期长于媒体采购

付款，导致经营活动产生的现金流量净额下降。
浙文互联：经营活动产生的现金流量净额变动主要原因系去年同期效果营销板块业务规模下降

所致。
由上表可见，可比公司 2024年度经营活动产生的现金流净额与上年度相比均有较大幅度的降

低，除蓝色光标以外均由正转负。
(2)结合公司日常营运资金需求、债务到期情况及偿还安排、银行授信等情况，说明是否存在偿债

风险及流动性压力，公司针对当前高负债资本结构有无后续改善计划或安排。请年审会计师发表意
见。

【公司回复】
①公司日常运营资金需求
营运资金是指企业为保证日常运营所需的资金。公司需要保持一定量的货币资金用于经营周转

以及维持日常运营，以控制公司的流动性风险。截至2023年12月31日，公司的流动比率1.06，营运资
金为7,896.33万元，尚处于合理范围内；

2022年度、2023年度和 2024年度，公司的营业收入分别为 433,316.24万元、473,792.71万元和
628,860.28万元，收入规模大幅度增长，经营活动现金流入与支出亦呈现平稳趋势，具体情况如下：

单位：万元
项目

销售商品、提供劳务收到的现金
收到的税费返还

收到的其他与经营活动有关的现金
现金流入小计

营业收入
收款收入比

购买商品、接受劳务支付的现金
支付给职工以及为职工支付的现金

支付的各项税费
支付的其他与经营活动有关的现金

现金流出小计
经营活动产生的现金流量净额

2024年
651,410.80

82.00
2,819.39

654,312.18
628,860.28

1.04
652,078.60
15,853.51
2,310.48
13,250.15
683,492.74
-29,180.56

2023年
514,001.93
2,482.74

516,484.67
473,792.71

1.08
491,663.16
17,220.42
783.93
4,704.71

514,372.22
2,112.45

2022年
498,430.81
1,827.80

500,258.61
433,316.24

1.15
459,174.66
20,733.02
2,085.84
6,069.87

488,063.40
12,195.21

2022年至2024年度公司销售商品、提供劳务收到的现金与当年实现的营业收入的比值均大于1，
收到的现金高于当年的收入规模，应收账款周转率分别为 4.99次、7.64次、9.61次，经营效率持续改
善；除2024年度外，经营活动产生的现金流量净额均为正值，2024年度由于营业规模的大幅度增长且
主要增长点为电商营销和运营业务、社交业务造成了支付供应商款项的增长，若收入规模不再大幅度
增长，则经营性现金流量净额会持续改善。

②债务到期情况及偿还安排
截至 2025年 4月 30日共有金融机构授信额度 64,000万元，已使用额度 48,924万元，信贷额度充

足。上述借款余额中本年度到期金额15,000.00万元，下一年度到期金额33,924.00万元。
偿还资金来源如下：
经营性回款：截至2024年底应付账款28,455.19万元，主要通过积极回收应收账款的方式予以偿

还。截至2024年底公司应收账款余额76,862.43万元，可以覆盖应付账款的余额；其差额可以用于偿
还金融机构借款。

到期续贷：母公司引力传媒与北京银行、南京银行合作均10年以上，银行关系非常稳固，北京九
合、上海九合、天津引力是与银行合作的政策支持的普惠融资业务，续贷成功率很高。与保理公司合
作供应链融资4亿元，已提取2.6亿元，剩余部分可随时提取补充流动性。

资本性融资：公司将根据实际需求结合业务发展需要，综合运用资本市场融资工具，择机选择适
合的融资渠道或方式，补充公司流动资金。

综上，公司经营性现金净流入可以覆盖2025年度应偿还的金融机构借款，公司不存在偿债风险，
流动性压力可控。

当前资本结构中负债率高达87%，净现金流为负，改善现状做出如下计划：
提升内生造血能力：加快回收应收款项，通过加强经营管理，优化调整业务结构，提升盈利能力与

经营性现金流。
控制有息负债规模：严格控制新增债务，特别是高成本、短期限债务。未来融资优先考虑股权融

资。
优化债务结构：探索多元化融资工具，降低综合融资成本。
强化现金流管理：建立更严格的现金流预测与监控体系；加强营运资金管理，加速应收、合理延长

应付；审慎安排资本支出。
【年审会计师核查程序及核查意见】
(一)核查程序
我们执行的主要程序包括但不限于:
1、年末获取公司已开立银行账户清单，并与账面银行账户信息进行核对，检查银行账户的完整

性；
2、取得银行对账单及银行存款余额调节表，核对账面余额并对所有银行账户进行函证，函证内容

包括但不限于银行存款余额、银行借款等项目；
3、年末获取企业信用报告，与企业借款合同、贷款入账信息、担保情况等进行了相互印证；
4、分析公司存款、借款结构合理性，了解公司债务到期情况及偿还安排、银行授信等情况。
(二)会计师核查意见
1、报告期经营性现金流净额转负与公司实际业务情况相匹配，具有合理性；
2、公司不存在无法偿还到期债务的风险，公司已针对当前高负债资本结构做出改善计划安排。
4、关于预付款项。年报显示，报告期末公司预付款项为1.9亿元，同比增长27.1%，其中1年以上

预付款项占比达 31.7%。报告期内预付款项呈现逐季下降的趋势，各季度末预付款项分别为 5.8亿
元、3.4亿元、2.5亿元和1.9亿元。

请公司补充披露：
(1)近三年前五大预付款对象的名称、交易事项、结算安排、账龄等、核实相关预付款对象是否为关

联方或潜在利益方等；
【公司回复】
近三年前五大预付账款情况：
单位：万元

序号

1
2
3
4
5

合计

供应商名称

杭州阿里妈妈软件服务有限
公司

武汉巨量星图科技有限公司

杭州十禾新零售科技有限公
司

北京快手广告有限公司

上海腾讯企鹅影视文化传播
有限公司

是否为关联或潜
在利益方

否

否

否

否

否

交易事项

广告款

广告款

广告款

广告款

广告款

2022年 12月 31
日余额

2,942.31
2,016.33
1,240.00
1,194.20
956.98
8,349.82

结算完毕
时间

2023年1月

2023年1月

2023年6月

2023年2月

2023年12月

占全部预付账
款比例(%)

14.55
9.96
6.13
5.90
4.73
41.27

账龄

一 年 以
内

一 年 以
内

一 年 以
内

一 年 以
内

三 年 以
上

单位：万元

序号

1

2

3

4

5
合计

供应商名称

武汉巨量星图科技有限公司

北京优酷科技有限公司

上海全土豆文化传播有限公
司

群邑集团

上海爱奇艺文化传媒有限公
司北京分公司

是否为关联或潜
在利益方

否

否

否

否

否

交易事项

广告款

广告款

广告款

广告款

广告款

2023年 12月 31
日余额

2,605.52

2,011.03

976.42

961.22

892.50
7,446.68

结算完毕
时间

2024年1月

2024年2月

注1

注2

注3

占全部预付账
款比例(%)

17.48

13.50

6.55

6.45

5.99
49.97

账龄

一 年 以
内

一 年 以
内

三 年 以
内

一 年 以
内

三 年 以
上

单位：万元

序号

1
2
3
4

5
合计

供应商名称

武汉巨量星图科技有限公司
薯一薯二文化传媒(上海)有

限公司
群邑(上海)广告有限公司

上海乾扬传媒有限公司

上海全土豆文化传播有限公
司

是否为关联或潜
在利益方

否

否

否

否

否

交易事项

广告款

广告款

广告款

广告款

广告款

2024 年 12 月
31日余额
4,917.46
2,672.67
1,204.83
1,128.23

954.74
10,877.92

结算完毕
时间

2025年2月

2025年3月

注2
注2

注1

占全部预付账
款比例(%)

25.97
14.12
6.36
5.96

5.04
57.45

账龄

一年以内

一年以内

一年以内

一 年 以
内、一至

二年

三 年 以
上、三年

以内
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