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证券代码：600696           证券简称：岩石股份        公告编号：2021－080 

 

上海贵酒股份有限公司 

关于回复上海证券交易所问询函的公告 

本公司董事会及全体董事保证本公告不存在任何虚假记载、误导性陈述或重大

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。 

 

上海贵酒股份有限公司（以下简称“公司”、“上市公司”）于 2021年 8月 27日收

到上海证券交易所下发的《关于对岩石股份 2021 年半年度报告等事项的二次问询函》(上

证公函【2021】2699 号)，现将函件涉及问题回复如下： 

 

一、根据公告，2021 年上半年，上海泓虔实业有限公司和上海鸿褚实业有限公

司分别增持上市公司股份 980.76万股和 1141.44万股，占总股本的比重分别为 2.93%

和 3.41%。上述两家增持主体的股东为上海泓毓实业合伙企业（有限合伙）、上海鸿

曙实业合伙企业（有限合伙）和上海玥玖实业有限公司。请公司补充披露：（1）上述

两家增持主体穿透到最终出资人的具体情况，两家增持主体与控股股东构成一致行动

人的具体方式；（2）2021 年 1 月新设上述两家主体增持公司股票的具体考虑，以及

成立以来最终出资人及份额是否发生变化，如是请详细说明具体变动情况；（3）控股

股东及一致行动人近期是否具有减持计划。 

回复： 

（1）上海泓虔实业有限公司、上海鸿褚实业有限公司两家增持主体穿透到最终

出资人，以及与控股股东构成一致行动人具体方式的情况说明 

经工商登记公开信息查询，截至本次问询函回复之日，增持主体上海泓虔实业有

限公司和上海鸿褚实业有限公司股权结构如下表所示： 

企业名称 股东名称 认缴出资额（万元） 持股比例（%） 

上海泓虔实业

有限公司 

上海泓毓实业合伙企业（有限合伙） 990.00 99.00% 

上海玥玖实业有限公司 10.00 1.00% 

上海鸿褚实业

有限公司 

上海鸿曙实业合伙企业（有限合伙） 990.00 99.00% 

上海玥玖实业有限公司 10.00 1.00% 

其中：①增持主体上海泓虔实业有限公司穿透到最终出资人情况如下图所示： 
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    增持主体上海泓虔实业有限公司穿透到最终出资人为宋久平、卢明月、路志茹和

卢品等四人。 

②增持主体上海泓褚实业有限公司穿透到最终出资人情况如下图所示： 

 

增持主体上海泓褚实业有限公司穿透到最终出资人为宋久平、卢明月、路志茹、

卢品，以及上海泓曙实业 22 名自然人合伙人：马林庆、祝欣刚、全宇、赵经纬、肖

霞、胡守纯、李哲、陈庆仪、季佳妮、杨帆、李晨星、潘震、黄义然、舒嶷、鲁俊渝、

张烨、滕健、陈晓斌、姚洪升、张幼华、李洋、张帆等共计二十六人。 

    经向公司控股股东、实际控制人发函核实，上海贵酒企业发展有限公司、上海泓

虔实业有限公司、上海鸿褚实业有限公司三方共同签署了一致行动人协议。主要内容

如下： 

①“一致行动”目的。各方将保证在上市公司股东大会以及董事会（如有）中行使

表决权时采取相同的意思表示，以巩固上海贵酒企业发展有限公司在上市公司中的控

制地位。 

②“一致行动”内容。自协议生效后，各方作为上市公司的股东，在行使股东大

会所有表决权前以及其各自委派的董事（如有）行使董事会所有表决权前，以及根据
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上市公司届时有效的及其后修改的章程所享有的任何表决权前，各方需就相关内容进

行协商并就表决事项达成一致意见，若各方意见不能达成一致时，应以上海贵酒企业

发展有限公司意见为准，与上海贵酒企业发展有限公司意见保持一致。 

③“一致行动”延伸。⑴除审议关联交易事项需要回避的情形外，各方保证在参

加上市公司股东大会以及董事会（如有）行使表决权时按照各方事先协调所达成的一

致意见行使表决权。⑵各方承诺，如上海泓虔实业有限公司、上海鸿褚实业有限公司

将其所持有的上市公司的全部或部分股份对外转让的，除非获得上海贵酒企业发展有

限公司的书面豁免，否则该等转让需以受让方同意承继本协议项下的约定并代替出让

方重新签署本协议作为股份转让的生效条件之一。⑶本协议同样适用于各方自本协议

生效之后直接或者间接增持上市公司股份而取得股东权利、董事职权（如有）的情形

（包括但不限于行使股东提案权、表决权，行使董事提案权、表决权）。 

④“一致行动”期限。除非经各方协商一致终止本协议，否则本协议将持续有效。 

（2）2021 年 1 月新设上述两家主体增持公司股票的具体考虑，以及成立以来

最终出资人及份额具体变动情况说明 

根据上海泓虔实业有限公司和上海鸿褚实业有限公司出具的说明，其股东人员均

为控股股东及其一致行动人的核心管理团队成员和合作伙伴，出资增持上市公司股票

一是基于对上市公司未来发展和投资价值的认同；二是有利于与控股股东及其一致行

动人形成利益共享机制，进一步调动和发挥上述人员的工作积极性和创造性；三是巩

固控股股东的控股地位，促进企业长期、稳定、健康发展。 

经工商等级公开信息查询，截至本次问询函回复之日，增持主体上海泓虔实业有

限公司和上海鸿褚实业有限公司最终出资人及份额具体变动如下表所示： 

企业名称 企业成立日 问询函回复日 

最终出资人名称 持股比例（%） 最终出资人名称 持股比例（%） 

上海泓虔实业有

限公司 

宋久平 1.393% 宋久平 1.393% 

卢明月 0.597% 卢明月 0.597% 

路志茹 68.607% 路志茹 68.607% 

卢品 29.403% 卢品 29.403% 

上海鸿褚实业有

限公司 

宋久平 1.393% 宋久平 1.393% 

卢明月 0.597% 卢明月 0.597% 

路志茹 68.607% 路志茹 53.583% 

卢品 29.403% 卢品 22.964% 

  马林庆 1.980% 

  祝欣刚 1.980% 

  全宇 1.238% 
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  赵经纬 1.238% 

  肖霞 1.238% 

  胡守纯 1.238% 

  李哲 1.238% 

  陈庆仪 1.238% 

  季佳妮 1.238% 

  杨帆 1.238% 

  李晨星 0.990% 

  潘震 0.990% 

  黄义然 0.990% 

  舒嶷 0.990% 

  鲁俊渝 0.990% 

  张烨 0.792% 

  滕健 0.495% 

  陈晓斌 0.495% 

  姚洪升 0.396% 

  张幼华 0.198% 

  李洋 0.198% 

  张帆 0.079% 

（3）控股股东及一致行动人近期是否具有减持计划说明 

经向公司控股股东、实际控制人发函核实，控股股东及一致行动人 24 个月内没

有减持计划；同时，上述主体可能存在权益变动情况，但不会导致上市公司实际控制

人发生变化。 

 

二、根据公告，报告期内公司前五大客户中三个客户均为关联方，分别为金花酒业有

限公司、贵酿酒业有限公司和贵州贵酿酒业有限公司，销售金额分别为2377.89万元、

1359.26万元和984.35万元，占酒类收入比重为11.01%、6.29%和4.56%。请公司补充披露：

（1）高酱酒业于2021 年3月成为公司控股子公司以来，向贵州贵酿酒业有限公司进行关联

销售，金额大幅增长的原因及合理性，是否存在向关联方突击销售的情形；（2）向贵酿酒

业有限公司进行关联销售的具体情况，包括合作模式、产品明细，销售数量、销售单价、

作价依据及是否具有公允性，同比变动情况，后续是否会扩大该类关联交易规模。 

回复： 

（1）关于高酱酒业于2021年3月成为公司控股子公司以来，向贵州贵酿酒业有限公司

进行关联销售，金额大幅增长的原因及合理性，是否存在向关联方突击销售情形的说明 

2021年3月末公司按同一控制下企业合并，将高酱酒业纳入合并范围。在控股股

东贵酒企业发展有限公司将高酱酒业52%股权无偿赠与上市公司前，高酱酒业主要

从事为关联企业贴牌生产酱香型白酒业务。高酱酒业2020年度经审计财务报告显示，
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当年9月~12月高酱酒业向贵州贵酿酒业有限公司（含下属销售公司）销售成品酒

1,469.45万元；向金花酒业有限公司销售成品酒9,036.97万元，所以在高酱酒业纳入

上市公司体系前，其已从事与关联方的酒类贴牌生产业务，且已具备一定销售规

模。 

高酱酒业1-6月对关联方销售明细如下所示： 

单位：万元 

关联方 
赠与上市公司前

（1-3 月） 

赠与上市公司后

（4-6 月） 
合计（1-6 月） 

贵州贵酿酒业有限公司  7.35   977.00   984.35  

贵州贵酿酒业销售有限公司  289.67    289.67  

金花酒业有限公司  2,346.18   31.71   2,377.89  

合计  2,643.20   1,008.72   3,651.92  

    备注：截至2021年8月，上述关联方销售业务款项已全部收回。数据加总后与合计数存在尾

差，系数据计算时四舍五入造成。 

2021年1-3月高酱酒业对关联方贵州贵酿酒业有限公司（含下属销售公司）、金

花酒业有限公司实现销售收入2,643.20万元，远低于2020年9-12月与上述关联方所形

成的销售规模，同时所涉交易事项是关联方对既定业务模式的自然延续并根据实际

销售情况进行委托生产，不存在通过关联交易突击销售的情形。 

在高酱酒业纳入上市公司体系后，作为公司酱香型产品主要生产加工基地，其

承担起为公司持续提供高品质白酒的重任，原为关联方贴牌生产成品酒的业务模式

将被逐步替代。2021年4-6月，高酱酒业对贵州贵酿酒业有限公司实现销售收入977

万元，对金花酒业有限公司实现销售收入31.71万元，关联交易额进一步下降，不存

在通过关联交易突击销售的情形。 

    （2）关于向贵酿酒业有限公司进行关联销售的具体情况，包括合作模式、产品

明细，销售数量、销售单价、作价依据及是否具有公允性，同比变动情况，后续是

否会扩大该类关联交易规模的说明 

报告期对贵酿酒业有限公司实现销售收入1,359.26万元，主要系公司向其出售军酒系

列产品，具体交易内容如下所示： 

产品明细 销售数量(L) 
平均单价（元

/L） 
作价依据 备注 

军酒系列（浓香型） 53,239 186.80 市场成本价格 
偶发性交易，不具

固定合作模式 

军酒系列（酱香型） 7,716 379.49 市场成本价格 偶发性交易，不具
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产品明细 销售数量(L) 
平均单价（元

/L） 
作价依据 备注 

固定合作模式 

军酒系列（兼香型） 4,137 173.88 市场成本价格 
偶发性交易，不具

固定合作模式 

合计 65,092 /   

    备注：数据加总后与合计数存在尾差，系数据计算时四舍五入造成。 

2021年初公司下属子公司上海军酒有限公司委托外部供应商成都浥淳源商贸有限公司、

成都浥壶春酒业有限公司贴牌生产军酒系列产品，但在产品入库检测时发现，该批次白酒

在包装设计等方面与公司期望打造的军酒品牌形象、市场定位存在差异，公司原拟将上述

委托生产产品作退回处理。贵酿酒业有限公司在获悉此事项后，表明愿意从我公司处取得

该批白酒产品的所有权，并利用自身营销网络进行销售。 

经公司第九届董事会第十一次会议和公司2020年度股东大会审议通过，公司将上述产

品按市场成本价格出售给关联方，同时避免了公司因退货而产生的各项成本支出，该交易

有利于公司生产经营及业务发展。 

 

三、根据公告，公司线下销售包括经销商模式、团购和特许加盟连锁三种模式。报告

期初公司团购商和贵酒匠经销商数量均为0，报告期内新增团购商119个、贵酒匠经销商

1275个。请公司补充披露：（1）报告期内经销商、团购商、军酒加盟店、贵酒匠和线上直

营店五种销售模式下，分别实现的销售收入及占比、同比变动情况，以及单店平均销售收

入及同比变动情况，并与同行业数据相比说明是否具有合理性；（2）报告期内团购商和贵

酒匠经销商数量同比大幅增长的原因及合理性；（3）主要团购客户的基本情况、销售数量、

销售收入及占比，具体开发过程和合作模式；（4）贵酒匠经销商的具体业务模式，及是否

具有商业合理性；（5）通过经销、团购、特许加盟连锁等销售产品的大致最终去向，是否

已实现真实销售，是否存在通过与经销商、团购客户约定买卖公司股票等方式促进销售的

情形。 

回复： 

（1）关于报告期内经销商、团购商、军酒加盟店、贵酒匠和线上直营店五种销售模式

下，分别实现的销售收入及占比、同比变动情况，以及单店平均销售收入及同比变动情况，

并与同行业数据相比说明是否具有合理性的说明 

公司各销售模式下销售收入及占比情况如下所示： 

单位：万元 
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销售模式 本期销售收入 
本期销售 

占比 
同期销售收入 

同期销售 

占比 
增减变动 

经销商 7,268.16 33.65% 860.65 88.49% 6,407.51 

团购商 3,336.31 15.45%   3,336.31 

军酒加盟店 2,480.84 11.49% 111.90 11.51% 2,368.94 

贵酒匠经销店 2,151.22 9.96%   2,151.22 

线上直营店 1,303.87 6.04%   1,303.87 

其他 5,057.47 23.42%   5,057.47 

合计 21,597.85 100.00% 972.55 100.00% 20,625.30 

注：1、其他销售模式主要为公司对关联方及商超销售酒类产品； 

    2、数据加总后与合计数存在尾差，系数据计算时四舍五入造成。 

公司军酒加盟店、贵酒匠经销店单店平均销售收入如下所示： 

单位：万元 

销售模式 
期末店铺

数量（户） 

本期 

销售收入 

本期单店

平均销售

收入 

同期店铺

数量（户） 

同期 

销售收入 

同期单店

平均销售

收入 

军酒加盟店 915 2,480.84 2.71 53 111.90 2.11 

贵酒匠经销店 1271 2,151.22 1.69 / / / 

鉴于公司军酒加盟店、贵酒匠经销店等销售模式具有本公司特色，故无法与同行业数

据进行直接比较。但是，针对上述业务模式，公司已在加盟店准入、经销店授权、业务流

程审批等方面建立起完善的内部控制制度，上述业务模式所形成的销售收入具有合理性。 

（2）关于报告期内团购商和贵酒匠经销店数量同比大幅增长的原因及合理性说明 

公司报告期内积极拓展团购商和贵酒匠经销店主要原因：将酒类产品直接推向终端消

费者，能有效减少产品流通环节时间与成本；有利于公司及时了解和掌握消费者对于酒类

产品需求的变化。公司业务人员依靠其行业背景、过往从业经历及人脉资源，通过上门拜

访、邮件通信及互联网发布等渠道，寻找有酒类产品业务招待、商务赠礼需求的企业客户

群体，并与其达成长期合作意向。而遍布城市、农村的烟酒小店则为公司贵酒匠经销店销

售模式的迅速扩张奠定了数量基础，公司通过给予其优惠的销售政策吸引烟酒店采购并销

售公司产品，公司在扶持烟酒店创收的同时，也加速了酒类产品向终端消费者的转移。 

（3）关于主要团购客户的基本情况、销售数量、销售收入及占比，具体开发过程和合

作模式的说明 
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公司团购客户为具有酒类产品业务招待、商务赠礼需求的企业客户群体。报告期团购

客户具体情况如下所示： 

销售模式 期末数量（户） 销售数量（L） 销售收入（万元） 销售占比（%） 

团购商 119 186.80 3,336.31 15.45% 

    公司团购客户的开发主要通过业务团队拓展、全员圈层资源推荐等方式进行。业务团

队拓展是业务人员定期对所在区域潜在团购客户进行沟通和拜访，客户来源于老客户转介

绍和潜在新客户资源的挖掘。全员圈层资源推荐是发动公司高管、员工的人脉关系进行推

荐，一旦推荐成交后公司将给予相应的激励。 

团购客户的合作模式主要分为三类：一是与中小型客户合作，公司按照中小型客户的

统一价格折让履行。二是与集团型客户合作，公司考虑合作方的品牌形象、下单量等多方

面因素，一事一议。目前公司已拓展的集团型企业客户有恒大、保集、恒泰等。三是产品

定制合作，为团购客户提供定制业务，帮助其进行酒盒、瓶身等方面的外包装定制。目前

已有上海卓然、江苏邮政等企业客户选择了公司的产品定制服务。 

（4）贵酒匠经销商的具体业务模式，及商业合理性说明 

贵酒匠是贵酒科技创新商业模式的数字化酒水零售品牌，贵酒匠聚焦三四线城市

海量烟酒店等白酒销售细分终端渠道，通过大数据等技术手段实现白酒销售的扁平化、

去中间化，构建由核心会员烟酒店为关键节点，通过将产品分销直供到核心会员烟酒

店，再由核心会员烟酒店推广到非会员烟酒店和终端客户的营销网络模式。 

贵酒匠抓住三四线城市海量烟酒店资源，通过改善烟酒店门店形象、提升其管理

水平和数字化升级，提升烟酒店经营效能和盈利能力，在产品赋能、营销赋能和数字

化赋能过程中增强了烟酒店和贵酒匠的黏性，截至 2021 年 6 月 30 日，合作的核心会

员烟酒店 1271 家，贵酒匠商业模式得到了市场验证具有商业合理性。 

（5）通过经销、团购特许加盟连锁等销售产品的大致最终去向，是否已实现真

实销售，是否存在通过与经销商、团购客户约定买卖公司股票等方式促进销售的情形

的说明 

公司经销商模式是在全国各区域发展具备分销资质、有分销网络或圈层资源的经

销商，经销商根据自有的客户资源或渠道网络进行分销，分销产品的最终去向为小经

销商及终端客户；团购业务模式为公司在全国各地拓展各种类型的团购客户，其消费

最终去向为满足自用、送礼等需求；公司特许加盟连锁“军酒坊”是为帮扶退役军人
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及其家属再就业打造的创业加盟连锁品牌，通过“军酒坊”加盟连锁店将白酒产品销

售给终端客户。 

公司经销、团购、特许加盟连锁均实现真实销售，具体情况如下：一是经销合同

中约定公司产品非质量原因一经交付不允许退换；公司经销商管理机制完善，重点经

销商定期向公司提供动销和库存情况；每季公司会抽查主要大经销商，现场了解进销

存和销售回款情况，目前动销情况良好。二是公司团购业务目前主要面向企业客户。

今年以来公司已开拓恒大、保集、恒泰、上海卓然、江苏邮政等企业客户；公司在团

购合同中约定非质量原因一经交付不允许退换；为防止串货，团购合同约定团购产品

不允许再次对外进行销售，且公司团购产品定价高于经销商拿货价格。三是“军酒坊”

门店店主需要提供营业执照、食品经营许可证才能申请开设加盟连锁店，门店根据自

身销售、库存情况向公司申请补货，公司安排专人进行巡店，核实门店日常经营、销

售、库存等情况。 

经核查，公司不存在与经销商、团购客户约定购买公司股票等方式促销的情况。 

 

    四、根据公告，2021年1-6月，公司浓香型、酱香型和其他酒类产品平均单价分别为 

42.84 元/件、457.35 元/件和 58.58 元/件，同比增长 66.82%、47.69%和 112.40%。请

公司：（1）结合销售产品和销售模式具体情况，说明 2021 年上半年各品类酒类产品销售

单价同比大幅增长的原因；（2）结合同行业类似品类产品销售单价变动情况，说明报告期

内公司酒类销售收入大幅增长是否有合理性，是否与同行业情况存在差异；（3）区别存量

客户和新增客户具体情况，说明销售单价是否存在显著差异。 

回复： 

（1）关于结合销售产品和销售模式具体情况，说明2021年上半年各品类酒类产品销售

单价同比大幅增长原因的说明 

2021年1-6月，公司浓香型、酱香型和其他酒类产品平均单价分别为42.84元/件、

457.35元/件和58.58元/件，同比增长66.82%、47.69%和112.40%。报告期各品类酒类

产品销售单价同比增长的原因如下： 

①公司自2019年初涉酒类业务，为在新行业领域迅速立足，公司在2020年度着

力打造、推广白酒产品新品牌，并同步加快配套销售渠道的铺设。在此大背景下，

公司为快速打开市场，建立消费者产品体验，在产品销售端，广泛采用折扣折让、

买赠、销售返利等销售促进政策，导致各品类酒类产品实际成交价格往往大幅低于
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零售价格。进入2021年后，公司通过近一年的商业模式创新和运作，已先后形成了

自有品牌和营销模式，酒类销售业务已初具规模。因此，伴随公司对下游客户议价

能力的不断增强，原以价格补贴为主导的产品定价及销售策略逐渐向通过提供高品

质差异化的产品赢取客户满意度的模式转移，故2021年度酒类产品销售价格高于去

年同期。 

②白酒行业在经历2020年年初的新冠疫情影响后，于去年下半年起已逐步企稳，

在步入2021年后，行业复苏迹象更为明显。在此行业大背景下，今年上半年白酒企

业纷纷上调基酒供货价格或成品酒终端零售价格。因此，纵观行业趋势，酒类产品

价格确实处于上升通道，公司报告期产品销售价格高于去年同期的情形合理。 

③随着公司销售渠道的日趋丰富与完善，报告期公司在原有经销商、军酒加盟

店、线上直营店的基础上又新增团购商、贵酒匠经销店销售渠道。其中，公司团购

商主要面向企业客户，通过向其提供高品质白酒产品以满足企业客户业务招待及商

务赠礼所需。由于团购商产品采购数量及频次不及经销商，且不具有产品分销功能，

故公司对团购商设定的交易价格高于经销商等其他销售渠道。所以，由于销售渠道

结构变化而带来的销售价格提升也是构成公司报告期酒类产品售价高于去年同期的

重要原因。 

（2）关于结合同行业类似品类产品销售单价变动情况，说明报告期内公司酒类销售收

入大幅增长是否有合理性，是否与同行业情况存在差异的说明 

2021年新年伊始，金种子酒对旗下馥合香系列多个单品进行了价格调整，最高涨幅达

60元/瓶；仰韶紧随其后，针对彩陶坊系列产品的供货价进行调整，每瓶上调幅度为20元。

随后，剑南春宣布水晶剑出厂价全面上调30元/瓶。今年3月，泸州老窖窖龄酒系列宣布上

调终端供货价；古井贡酒宣布对其多个系列产品作不同幅度的提价；水井坊宣布旗下井台

和臻酿八号同时提价。今年4月，泸州老窖特曲60版结算价上调30元/瓶。在报告期各白酒

企业纷纷上调产品售价的大背景下，公司酒类产品价格同比增长符合行业整体趋势。 

此外，随着公司销售渠道日渐完善，酒类产品已在市场上站稳脚跟，公司正逐步改变

过往以价换量的销售策略。报告期公司在产品销售价格回归合理区间以及销量增长的共同

作用下，销售收入较上年同期有了较大幅度的增长，同时酒类业务实现净利润2,931.84万元。

所以报告期公司收入增长趋势与公司当前所处业务发展阶段及行业总体发展趋势相吻合，

业务增长具有合理性。 

（3）关于区别存量客户和新增客户具体情况，说明销售单价是否存在显著差异 
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2021年公司在布局团购商、贵酒匠经销店的同时，仍致力于巩固和发展经销商、军酒

加盟店等已有销售渠道。公司通过客户画像制定合理的销售政策，一方面致力于提升存量

客户的复购率，另一方面通过吸纳新客户来扩充现有经销商及军酒加盟店业务渠道。 

2021年上半年经销商和军酒加盟店的收入贡献及销售价格如下所示： 

客户类别 / 销售

模式 

经销商 军酒加盟店 

收入贡献（万元） 平均单价（元/L） 收入贡献（万元） 平均单价（元/L） 

存量客户  3,766.69   /   836.05   /  

其中：浓香型  20.90   194.76   513.97   28.45  

      酱香型  3,374.04   618.68   273.58   215.58  

      其他酒类  371.75   58.05   48.50   43.32  

新增客户  3,501.47   /   1,644.79   /  

其中：浓香型 - -  897.88   23.12  

      酱香型  3,292.09   551.29   565.55   183.00  

      其他酒类  209.38   57.56   181.36   45.50  

备注：数据加总后与合计数存在尾差，系数据计算时四舍五入造成。 

如上表所示，为将潜在客户转化为公司新增客户，在制定销售政策时，相较于存量客

户，公司倾向于给出更具吸引力的销售价格以促进初购业务达成。公司认为，上述差异化

定价策略符合快消品行业通行定价惯例。 

 

五、根据公告，2021 年 6 月，贵州贵酒集团有限公司以不正当竞争纠纷向法院

起诉公司，要求包括岩石股份及关联方等被告立即停止侵害原告的不正当竞争行为，

包括停止在白酒产品、广告宣传等中使用“中国贵酒集团有限公司”“贵酒集团”“中

国贵酒集团”等字样进行宣传；立即停止使用“贵酒”字号，并办理工商名称变更登

记，变更后的企业名称不得含有与“贵”“贵酒”相同或近似的字号。请公司及时披

露上述案件的进展情况，并充分说明对公司的具体影响情况。 

回复： 

1、贵州贵酒集团有限公司（以下简称“贵州贵酒”）于 2020 年 3 月向南京市中级

人民法院起诉岩石股份商标侵权和实施不正当竞争【案号：（2019）苏 01 民初 4198

号】，该案已于 2021 年 7 月 13 日经江苏省南京市中级人民法院一审判决。贵州贵酒

针对岩石股份的所有诉讼请求均被依法驳回。（具体内容详见《公司关于回复上海证

券交易所问询函的公告》，公告编号：2021-077） 
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2、关于贵州贵酒再次以不正当竞争纠纷向上海市浦东新区法院起诉公司及其子

公司的进展情况说明 

2021 年 6 月贵州贵酒在前述南京市中级人民法院【案号：（2019）苏 01 民初 4198

号】一审尚未判决的情况下，又以同样案由对公司及其子公司上海贵酒科技有限公司

提起诉讼。针对该起诉讼，公司已聘请上海君澜律师事务所作为公司及其子公司代理

人积极应诉，同时公司对贵州贵酒进行了反诉。 

3、对公司的具体影响情况说明 

目前公司已经接到浦东新区法院通知，该案件将于 2021 年 9 月 7 日开庭。因未

开庭，故目前无法判断对公司的具体影响，公司将根据开庭审理情况及时履行信息披

露义务。 

特此公告。 

 

 

 

上海贵酒股份有限公司董事会 

2021年 9月 3日 


