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DV 有限公司审计 

背景

我们是 DV 有限公司 2004 年成立以来的审计师。该公司位于汕头市，是汕头某

著名企业的全资子公司。对于大多数的中国客户来说，DV 有限公司是一个全新

的面孔，它的产品主要是用于改善和维护动物的胃肠道功能。DV 自成立以来，

已经认识到中国市场的重要性，它受到母公司的全力支持，一直致力于扩大市场。

目前，每年的销售水平正在不断地增长。由于 DV 的专有产品-功能性饲料添加

剂 XP 很难为其他厂家所模仿，目前在市场上，DV 还没有竞争对手。DV 的竞

争主要来自于其自身的生产能力和发展速度。

外部环境评估

总体来说，DV 的外部环境是越来越有利于DV 的发展的，这里列举其中几点： 

1. 国家在牛奶场实行了奶源的“标签政策”。虽然该政策还需要时间才能完

全显现出它的作用，但是该政策的实施，势必使得牧民和牛奶生产家更加

关注牛奶的质量，提高对牛奶产业的投资。

2. 全球出现的各种类型的动物疾病导致了人类的恐慌。人们更加关注于动物

自身的健康，加强动物的疾病预防和免疫力的提高。

3. 近年来，全球气候变化无常，致使畜牧业麻烦不断。这个问题已经成为一

个热门话题。另外，集中密集的饲养模式也导致了畜牧业麻烦的增加，对

动物的疾病预防难度提高了。

了解现有的消费者和市场

谁能做出购买的决定？

1. 对于大中型的饲养主，如果产品的优点能够满足市场的战略需求（比如：

获得更多的销售量）并且能够达到更新配方的需求，作为饲养场的营养专

家就能做出购买产品的决定。但是如果产品只满足了市场的需求，那么只

有饲养场主本人能够做出购买的决定。

2. 如果能够获得饲养场配方的构成成本，并且令营养专家意识到 DV 的产

品 XP 是一个有效的内容去调整配方，那么营养专家也可以做出购买的决

定。

消费者的购买动机和行为

1. 对于大部分的消费者而言，购买XP的动机在于提高他们本身的市场地位，或
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者说，能为他们赚取更多的钱。 

2. 同时消费者一开始在使用XP产品时，是带着尝试的心理。但是当他们发现

XP 能给他们带来他们所需要的，消费者就会一步步地增加对XP 的购买量。 

 

谁是竞争者？ 

 

这个问题的答案很明显，时间和速度是DV自身发展的竞争对象。DV 正在和这

两者进行竞赛。事实上，市场上有这样一些商家，比如尝试在污水里养鱼，商家

们正在研制这样的饲料。如果DV认为这些是自己的竞争者，并为他们所困扰，

势必会影响到DV自身对时间和速度的追求。DV 正在利用自身的优势和灵活的

销售战略，实现消费者的真正需求，消除仿冒品。 

 

竞争战略  

 DV 的主要战略是成为饲料添加剂产业的领头人。 

 中国有句古话叫做：捷足先登。快速地进入市场，尽最大努力扩大市场份额，

提升DV的形象。  

 绝不看低对手的挑战。 

 让消费者了解XP 产品和其他产品的实质性区别。强调稳定性和技术背景以

及DV的价值观。尤其需要帮助消费者了解产出和成本的紧密关系。 

 

市场策略 

 

为了市场开放，DV将发展大型的饲料厂作为可行的，有效的突破口。同时开展： 

 

1、面对面直接销售 2、将信息公布于众 

3、发展技术销售模型 4、对热门话题开展研讨会 

5、在农场演示XP 产品 6、专家座谈会 

7、实验结果披露和讨论 8、关注消费者影响力 

9、各种销售促销活动 10、提供手册和相关材料 

11、发表针对性文章 

 

发展销售团队 

 

 发展更多有能力的人才 

 加强对销售人员的指导和管理 

 建立内部有效的竞争机制 

 定期培训和交换销售人员 
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公司组织架构 
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谢安阳
办公室助理

李贺力
行政部经理.

王小春
接待员兼出纳

张丽
会计

 林威
工厂操作员

张秉
工厂操作员

李熊

司机兼仓库主管

刘艮
工厂经理 

齐芬 
技术服务部助理

杨扬 
技术服务部助理

空缺

技术服务部人员

蓁钱扬
技术服务部主管

郭大阳
地区销售代表

卫涛 
地区销售代表 

刘文奇
地区销售代表

叶佳 
地区销售代表 

宋添
地区销售代表

 

杨乐宜
地区销售代表 

梅韬 
地区销售代表

郑善粤
地区销售代表 

谢昌宏
地区销售代表

 

王斌 
地区销售代表 

刘彤 
地区销售代表

薛晓悦
地区销售代表 

郑先生
技术销售人员 

空缺
地区销售代表 

张远

销售市场部主管

马平
总经理

DV 年度销售收入(RMB) 
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审计计划工作阶段 

 

通过执行初步分析程序，可以更好地帮助审计师了解被审计单位的经营，评价被

审计单位的经营风险。以下是每个审计项目在执行计划阶段的4步骤： 

 

 
我们已经和DV公司续约，将进行2006年度年度审计，并且已经获得公司2006年

11月30日的科目余额表，如下: 

TB @ 06.11.30.xls

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1. 接受客户和做好 

初步计划 

新客户的接受和老客户的续约 

确定客户要求审计的原因 

取得与被审计单位的一致理解 

人员配备 

2. 了解被审计单位的 

业务和行业 

了解被审计单位的行业和外部环境 

了解被审计单位的经营、战略和业绩系统 

3. 评价被审计单位的 

经营风险 

评价被审计单位经营风险 

评价影响经营风险的管理层控制 

评估重大错报风险 

4. 执行初步分析程序，确定重要性水平和主要审计风险 

汕
头
大
学
商
学
院
教
师
自
编
案
例
 



 

- 5 - 

 

要求 

 

1. 根据科目余额表，填写下面的电子数据表（资产负责表和利润表）。  

PAR @ 
06.11.30.xls

 

 

2. 为完成初步分析符合性程序，罗列出要和DV公司总经理马先生会面时要询问
的问题。 

 

3. 根据和总经理马先生的会谈，完成初步分析程序。 

 

4. 提出DV公司的主要审计风险，并针对风险做出对应的审计程序。 

 

5. 确定总体重要性水平并解释确定的原因。 
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