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前言 

涂料制造属于精细化工细分领域，行业具备原材料占成本比重高、产品品

类繁杂、客户类型分散、账期普遍偏长、新品迭代快等典型特征。2023 年国内

基建、家装、工业涂装等下游市场需求逐步复苏，涂料行业整体营收规模同比

回升，但受国际化工原料价格波动、市场竞争加剧、新品推广投入加大等因素

影响，多数制造企业出现 “营收高增、毛利率下滑” 的经营现象。 

本次报告基于该涂料企业 2022-2023 年完整财务数据、生产台账、销售

台账、税务报表、采购单据等资料，从整体经营、税收、营收结构、应收账

款、产品矩阵、期间费用、生产成本、进项税等多维度开展专项分析，深度拆

解数据背后的经营逻辑、现存风险，并结合涂料行业通行管理模式、标杆企业

案例，提出可落地的优化方案，为企业降本增效、优化客户结构、规范内部管

理、提升盈利水平提供决策依据。 

一、整体经营情况综合分析 

（一）核心经营数据对比 

2023 年企业生产、销售、营收、利润规模均实现同比增长，整体经营规模

扩张明显，但营收增速、产量增速、毛利增速出现明显错配，增长质量有待研

判。具体核心指标两年对比如下： 



1. 营业收入：2023 年实现营业收入 1270.49 万元，较 2022 年的 709.97 

万元增加 560.52 万元，同比增幅 78.61%，营收实现近八成高速增长，反映企

业市场开拓、产品铺货取得显著成效。 

2. 产品产量：2023 年全年总产量 600.36 吨，2022 年产量为 533.67 

吨，年度增产 66.69 吨，同比增长 12.50%，产能释放节奏平稳，产能利用率

稳步提升。 

3. 产品销量：2023 年全年对外销售 581.75 吨，2022 年销量为 532.90 

吨，销量增加 48.85 吨，同比增长 9.17%。可以看出，销量增速（9.17%）远低

于营收增速（78.61%），也低于产量增速（12.50%），年度产销率有所下降，

期末库存有所积压。 

4. 销售毛利：2023 年实现综合毛利 292.30 万元，较 2022 年的 237.27 

万元增加 55.03 万元，同比增长 23.19%。毛利增速大幅落后于营收增速，是

企业本年度最核心的经营问题。 

5. 利润总额：2023 年实现利润总额 48.39 万元，较 2022 年的 27.97 万

元增加 20.42 万元，同比增幅 73.03%。在毛利率下滑、期间费用大幅上涨的

背景下，利润仍保持较高增速，主要依托营收规模摊薄固定成本，但利润基数

整体偏小，抗风险能力较弱。 

（二）整体经营总结 

结合数据可以清晰看出：企业 2023 年处于规模快速扩张期，依靠新客户

开发、新品类投放实现营收大幅提升；但受原材料涨价、新品低价铺货、产品

结构变化等影响，单位产品盈利空间被压缩，呈现典型的 “增收不增利” 特



征。同时产量大于销量，库存压力有所上升，后续需同步兼顾规模扩张、盈利

提升与库存管控三大目标。 

二、税收情况分析 

（一）整体纳税数据 

2023 年度企业全税种合计缴纳税款 33.75 万元，核心税种为增值税。受

前期厂房、生产线等建厂投资影响，往年大额增值税进项税额留抵税额在 2023 

年全部抵扣完毕，本年度无往期留抵税额可用，增值税缴纳压力回归正常经营

水平。 

（二）增值税明细及税负分析 

1. 实际纳税额：2023 年全年缴纳增值税 28.47 万元，占全年总纳税额的 

84.35%，是第一大税种。 

2. 增值税税负率：以全年营业收入为计税基数计算，增值税税负率为 

2.24%。 

参考国内中小涂料制造企业行业数据：行业平均增值税税负率区间为 

2.0%-2.8%，该企业 2.24% 的税负处于行业合理区间内，税务负担处于正常水

平。 

3. 延伸预判：结合本年度采购规模、毛利水平测算，若无大额固定资产采

购产生新增进项税抵扣，2024 年增值税缴纳规模将保持稳定，预计全年增值税

缴纳金额不低于 38 万元，企业需提前做好税务资金规划。 



（三）其他税费说明 

除增值税外，剩余 5.28 万元为城市维护建设税、教育费附加、地方教育

附加、印花税、企业所得税等附加及所得税类。受本年度利润总额增长影响，

企业所得税同比有所增加，整体税费结构符合涂料制造企业经营特点。 

三、细分经营模块深度分析 

（一）营业收入结构分析 

1. 客户结构与营收贡献 

企业客户分为老客户、新客户两大板块，2023 年合计合作客户 86 家，

客户数量大幅增长，市场开拓成果显著： 

 老客户：共计 26 家，实现营收 857.09 万元，占全年总营收的

67.46%。老客户合作稳定、复购率高，是企业营收的基本盘，也是现金流的核

心保障。 

 新客户：2023 年新增合作客户 60 家，实现营收 413.41 万元，占全年

总营收的 32.54%。新客户数量是老客户的 2.3 倍，成为营收增长的核心增量来

源。 

2. 毛利率异动核心问题 

2023 年企业综合毛利率 = 毛利 ÷ 营业收入 = 

292.30÷1270.49≈23.05%； 

2022 年综合毛利率为 33.42%，同比大幅下滑 10.37 个百分点。 



结合行业规律与企业现状分析下滑原因： 

第一，2023 年新增 60 家新客户，为快速抢占市场、拓展渠道，企业普

遍采取低价铺货、让利合作的销售策略，新客户对应产品单价偏低，拉低整体

毛利率； 

第二，本年度上线大量新品，新品处于市场导入期，定价保守、推广成本

高，单品盈利能力弱； 

第三，混合二甲苯、环氧树脂等核心化工原材料全年价格震荡上行，直接

推高单位生产成本。 

行业参照：国内常规工业涂料、家装涂料成熟产品毛利率普遍维持 28%-

35%，该企业 23.05% 的毛利率已低于行业合理下线，“营收大幅增长、盈利持

续走弱” 的问题必须优先解决，若毛利率持续下行，规模扩张将失去实际意

义。 

（二）应收账款分析 

应收账款是制造企业资金链的 “晴雨表”，直接影响现金流健康度与坏账风

险。 

1. 余额变动情况 

2023 年末应收账款账面余额 162.50 万元，较 2022 年末的 55.50 万元

增加 107 万元，同比增幅高达 192.79%。应收账款增速远超营收增速，说明企

业在规模扩张过程中，信用政策持续放宽，回款周期拉长，资金被客户大量占

用。 



2. 客户结构对应应收款拆分 

 老客户对应应收账款余额 97.92 万元，占应收款总额 60.26%。合作多年

的老客户账期逐步延长，原有结算规则被打破。 

 2023 年新增新客户对应应收账款余额 64.57 万元，占应收款总额

39.74%。新客户基本全部采用赊销模式，现款现货占比极低。 

3. 现存风险解读 

1. 资金占用风险：超 160 万元资金长期沉淀在客户端，企业自身采购

原材料、发放工资、支付费用的流动资金被挤压，增加短期融资需求与财务费

用。 

2. 坏账风险：报告期内大额应收款集中在多家客户手中，部分客户账期

超过 3 个月。涂料行业下游部分小型工程商、经销商抗风险能力弱，一旦出现

经营困难，极易形成坏账。 

3. 政策漏洞：当前未针对新老客户制定差异化信用评级、账期管控、赊

销限额制度，盲目放宽销售政策，是应收款激增的核心诱因，亟需及时调整。 

（三）产品结构分析 

2023 年企业产品品类极度丰富，在册产品合计 860 个品种，较往年大幅

扩容，形成 “存量产品 + 增量新品” 的多元产品矩阵，详细结构及数据如下

表： 

表格 



项目 
品

种数量 

数量占

比 

销售收入

（元） 

销售收

入占比 
补充说明 

全部产

品合计 
860 100% 12704938.36 100% 

全品类年

度营收总额 

销量同

比增加的老

产品 

89 10.35% 4060418.96 31.96% 

原有主力

产品，市场认

可度较高 

2023 

年全新新增

产品 

457 53.14% 7327518.89 57.67% 

本年度核

心增量品类，

品种数量、营

收贡献均为第

一 

销量同

比减少的老

产品 

83 9.65% 1317000.51 10.37% 

传统弱势

产品，市场需

求逐步萎缩 

2023 

年零销售产

品 

231 26.86% 3040445.69 - 

滞销、停

售品类，形成

无效库存与研

发投入 



1. 产品结构核心特征 

1. 新品成为营收绝对主力：全年新增 457 个产品品种，品种数量占比超半

数，营收占比达到 57.67%，企业营收增长高度依赖新品投放。 

2. 产品冗余问题突出：全年有 231 个品种无任何销售记录，品种占比 

26.86%，近三成产品沦为滞销品。该部分产品前期投入研发、开模、试样成

本，后期占用仓储空间，属于无效资产。 

3. 存量产品分化明显：89 个老产品保持增长，为企业稳定基本盘；83 个

老产品销量下滑，逐步被市场淘汰。 

2. 核心问题：新品盈利能力不足 

新品集中放量是营收增长的核心动力，但涂料行业新品普遍存在研发投入

高、生产批量小、原料损耗大、定价偏低的特点。 

结合整体毛利率下滑趋势可判断：大批量新品拉低了全品类平均盈利水

平。企业当前陷入 “靠新品冲规模，但新品不赚钱” 的困境，同时过度铺新品

品类，分散生产、质检、销售资源，不利于核心爆款产品打造。 

（四）期间费用分析 

1. 费用整体变动 

2023 年企业各项期间费用（销售费用、管理费用、财务费用、研发费用

等）合计 326.57 万元，2022 年期间费用为 209.57 万元，全年新增费用 117 

万元，同比增幅 55.83%。费用增速显著高于利润总额增速，进一步压缩盈利空

间。 



2. 重点增长费用拆解及原因 

结合涂料企业经营特性，增速靠前的费用项逐一解读： 

1. 运费：客户数量翻倍、销售区域拓宽、新品多批次小批量发货，物流运

输频次与运距同步增加，物流成本大幅上涨。 

2. 业务招待费、差旅费：60 家新客户开发、线下市场走访、客户洽谈频次

大幅提升，外勤相关费用随之增长。 

3. 贷款利息：应收账款占用资金、原材料集中采购备货，导致企业流动资

金缺口加大，新增银行借款，财务利息支出增加。 

4. 研发费用：全年新增 457 个品种，对应配方研发、样品试制、性能检

测、工艺调试等研发投入成倍增加，是费用增长的核心项之一。 

3. 管理隐患 

目前企业未对新品研发、市场拓展设置费用预算红线，研发盲目铺品类、

市场无节制拓客，导致费用无序增长。若不加以管控，即便营收持续增长，利

润也难以提升。 

（五）生产成本分析 

生产成本是涂料制造企业核心管控模块，主要由直接人工、直接材料、制

造费用三部分构成，两年成本、单吨成本对比如下： 

1. 2023 年生产成本（总产量 600.36 吨） 

 直接人工：567,123.42 元 



 直接材料：8,803,354.27 元 

 制造费用（设备折旧、水电、车间管理、机物料等）：737,281.84 元 

 全年生产成本合计：10,107,759.53 元 

 单位生产成本（每吨）：10107759.53 ÷ 600.36 ≈ 16836.16 元 / 吨 

2. 2022 年生产成本（总产量 533.67 吨） 

 直接人工：666,400.94 元 

 直接材料：3,246,271.52 元 

 制造费用：335,638.58 元 

 全年生产成本合计：4,248,311.04 元 

 单位生产成本（每吨）：4248311.04 ÷ 533.67 ≈ 7960.56 元 / 吨 

3. 成本异动深度解读 

1. 单吨成本近乎翻倍：2023 年单吨成本较 2022 年增加 8875.6 元，

涨幅超 111%，这是企业毛利率大幅下滑的最核心原因。 

2. 直接材料占绝对主导：2023 年直接材料占总生产成本比重 = 

8803354.27÷10107759.53≈87.10%。涂料行业原材料占成本比重普遍在 80%-

90%，该企业处于行业高位。其中混合二甲苯、环氧树脂为核心大宗原材料，

2023 年化工大宗商品市场价格持续上行，叠加新品小批量生产、原料切换频

繁、投料损耗增加，直接推高材料成本。 



3. 人工与制造费用变化：总产量仅增长 12.50%，但人工成本小幅下

降，说明生产效率有所提升；制造费用翻倍，主要源于生产线满负荷运转带来

的设备维修、水电、车间耗材增加。 

4. 现存管理问题 

核心原材料未建立集采、议价、库存管控机制，小批量零散采购居多，采

购单价偏高；同时无标准成本体系，生产环节损耗无法量化管控，成本管控完

全处于粗放状态。 

（六）增值税进项税额及后续税负预判 

1. 近两年采购与进项税对比 

 2023 年：全年原材料及物资采购总金额 957.44 万元，取得增值税进项

税额 131.19 万元，进项税占采购金额比例为 13.70%，匹配化工原材料 13% 的

增值税税率，票据取得规范。 

 2022 年：全年采购金额 456.44 万元，取得增值税进项税额 92.01 万

元。 

2023 年采购规模同比翻倍，对应进项税同步增加，但由于往期建厂留抵税

额耗尽，企业实际缴纳增值税仍同比上升。 

2. 2024 年税负预判 

结合 2023 年毛利水平、产品结构、采购规模测算：在无新建厂房、新增

大型设备等大额固定资产采购的前提下，2024 年可抵扣进项税额不会大幅增



加，全年增值税缴纳金额至少在 38 万元以上。企业需提前结合销售、采购计

划，统筹税务资金，同时规范进项发票管理，做到应抵尽抵。 

四、针对性经营优化建议 

结合以上全维度数据分析，围绕降成本、提毛利、控费用、管应收、优产

品、强预算六大核心目标，结合涂料制造行业标杆企业管理经验，制定分层、

可落地的整改方案，每项建议补充执行细节与应用场景。 

（一）推行重点原材料三级采购目标管理，严控原料成本 

针对混合二甲苯、环氧树脂等用量大、价格波动剧烈的核心原材料，建立

三级采购管控体系，配套考核与激励机制： 

1. 一级目标：战略锁价采购。针对季度、年度用量大的主材，与大型上游

化工厂商签订年度框架协议，锁定采购价格与供货量，规避短期市价上涨风

险；参考行业做法，集中在价格低谷期适度建立安全库存。 

2. 二级目标：比价集采管理。建立合格供应商名录，同一原材料保留 3 家

及以上备选供应商，所有采购执行 “三方比价” 制度，禁止单一供应商长期供

货；按月统计采购单价、降幅，设定采购降本指标。 

3. 三级目标：损耗管控。结合生产工单控制原料领用，减少新品频繁换料

造成的残料、废料损耗。 

4. 激励配套：对采购团队设置降本奖励，完成月度、季度采购降本目标给

予绩效奖励；若采购单价高于市场均价，进行绩效扣罚，调动采购人员降本积

极性。 



（二）优化客户信用与销售政策，压降应收账款风险 

针对应收款激增、账期失控问题，建立客户分级管理体系，从源头管控资

金风险： 

1. 客户信用分级：将客户分为 A 类（老优质客户）、B 类（普通老客

户）、C 类（新客户 / 小型客户）三个等级。A 类客户可保留合理账期（30-

45 天）；B 类客户压缩账期至 30 天内；C 类新客户实行先款后货或货到付

款，严格控制赊销比例。 

2. 设置赊销限额：为每家客户设定年度、月度最高赊销额度，超出额度一

律停止供货，倒逼客户及时回款。 

3. 回款考核绑定：将销售人员绩效与回款率、回款周期挂钩，不只考核销

售额，杜绝 “重销售、轻回款”；安排专人按月梳理逾期应收款，建立催收台

账，对超 90 天账款启动风险预警。 

4. 动态调整政策：每季度复盘客户经营状况、回款记录，动态调整信用等

级，淘汰长期拖欠货款的劣质客户。 

（三）搭建全面预算体系，统筹新品研发、定价与费用管控 

以全面预算为抓手，实现事前管控、事中监督、事后考核，解决费用无序

增长、新品盲目投放问题： 

1. 全维度预算编制：每年末编制下年度销售预算、生产预算、采购

预算、研发预算、费用预算、现金流预算，将各项支出、各项业务全部纳入预

算管控，超预算支出需专项审批。 



2. 新品研发管控：改变 “盲目铺品类” 的现状，每年限定新品研发数

量，优先围绕高毛利、市场刚需方向开发；新品立项前完成成本测算、定价测

算、市场盈利评估，淘汰研发成本高、预期毛利低的无效品类。 

3. 产品定价管控：建立定价审批流程，结合 BOM 成本、运输费

用、管理费用核算最低限价，禁止销售人员为抢单随意低价销售，守住毛利底

线。 

4. 费用刚性管控：针对差旅费、业务招待费、运费、研发费设置单

项预算红线，按月对比预算与实际发生额，对超支项目分析原因、及时纠偏。 

（四）落地 BOM 标准成本管理，精细化管控生产成本 

BOM（物料清单）是制造企业成本管控的核心工具，结合涂料生产特性搭

建标准成本体系，扭转单吨成本翻倍的局面： 

1. 建立产品 BOM 清单：为 860 个在册产品逐一制定标准物料

清单，明确每一款产品的原材料品名、规格、标准耗用数量、标准损耗率、标

准人工工时、标准制造费用，形成单位标准成本。 

2. 生产过程差异分析：每日、每月对比实际生产成本与标准成本，

重点分析原材料超耗、工时浪费、损耗超标等差异项，定位生产车间的管理漏

洞。例如：新品换料损耗超标、工人投料不规范等问题，逐一整改。 

3. 成本考核到车间、班组：将标准成本达成率纳入生产部门绩效

考核，鼓励车间节约用料、降低损耗，把生产成本管控落实到一线。 



4. 滞销产品清理：针对 231 个全年零销售的品类，分类处置：无市

场潜力的直接停产、清理库存；有潜在需求的优化配方与定价，或整合为组合

产品，减少无效成本占用。 

五、报告总结 

2023 年该涂料企业借助新客户拓展、大批量新品投放实现营收大幅增长，

生产与销售规模同步扩张，市场布局初见成效。但企业同时暴露出毛利率大幅

下滑、生产成本翻倍、期间费用无序增长、应收账款高增、产品品类冗余、新

品盈利能力弱等一系列核心问题，“增收不增利” 的经营矛盾十分突出。 

企业现阶段正处于规模扩张向高质量发展转型的关键节点，若继续沿用粗

放式管理模式，规模越大，盈利压力与资金风险越高。建议按照本报告方案，

短期优先调整客户信用政策、加快应收款回款、清理滞销产品；中期落地原材

料集采、BOM 标准成本管理、费用预算管控；长期优化产品结构，聚焦高毛

利核心产品，打造爆款品类。通过全流程精细化管理，逐步扭转盈利下滑态

势，实现规模与利润同步增长，推动企业持续健康发展。 

 


