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整治电商价格乱象背后：茅台掀起价格保卫战
电商乱象触发价格踩踏

多举措稳价

北京圣雄品牌策划有限公司创

始人邹文武指出，作为高端白酒市

场的价格“锚点”，飞天茅台价格的

大幅下滑不仅冲击自身渠道生态，

还引发了全行业的连锁反应，尤其

是千元价位白酒的市场格局。

蔡学飞进一步分析称，飞天茅台

作为行业价格“锚点”的松动，直接挤压

了五粮液、国窖1573等次高端品牌的

生存空间，并在传导效应下，对今世缘、

仰韶、口子窖等区域品牌带来下沉压

力，加剧了行业价格带的整体竞争。

这种影响已在具体价格上显

现。例如，贵州茅台推出的千元价

位产品“茅台1935”，已由最高峰时

1800元/瓶回落至约700元/瓶。此

外，第八代五粮液官方指导价为

1499元/瓶，而今年5月其电商价格

一度下探至850元/瓶；国窖1573官

方指导价为 1399 元/瓶，电商价格

也一度低至880元/瓶。

一位不愿具名的证券分析师指

出，茅台酒的社交、投资与收藏属性

正此消彼长、相互制约。自2021年

价格进入下行通道以来，其金融属

性持续弱化，这一方面源自市场需

求降温，另一方面也是公司主动调

控以抑制价格泡沫。

随着飞天茅台的金融属性减

弱，以往依赖囤货与价差套利的群

体面临生存危机：黄牛因价差缩小、

利润摊薄而大量退出，“撸茅党”规

模萎缩；经销商也从过去的“躺赚”

模式转向“随卖随补”的谨慎策略。

蔡学飞强调，这场价格调整也

推动了渠道生态的洗牌。经销商被

迫从依赖囤货与价差套利的旧模

式，转向随卖随补、注重开瓶率与服

务的新逻辑。

高库存与价格倒挂已成为渠道

新常态。蔡学飞认为，从长远看，这

场价格调整有助于行业泡沫出清，

推动企业回归品牌文化与真实消费

价值的构建，为白酒市场迈向更健

康、可持续的发展轨道奠定基础。

随着价格套利空间压缩，飞天

茅台的金融属性持续弱化，投资性

购买大幅减少，开瓶率显著提升，白

酒正从“投资硬通货”回归饮用本

质。南财投研通数据显示，今年以

来，茅台开瓶率大幅提升，反映出消

费需求的真实释放。业内观点认

为，价格的持续下行有利于开瓶、消

化库存，可持续健康发展。

这种转变得到资本市场的认可。

知名投资人段永平今年两度加仓贵州

茅台，采取近乎满仓的持有策略，认

为茅台的品牌护城河与情绪价值构

成长期竞争优势。高盛、中金等多家

券商均对茅台长期价值持积极判断。

中经记者 阎娜 孙吉正

成都报道

近日，抖音官微发布

的酒水专项治理成果引发

行业关注：今年已封禁涉

及高仿茅台、低价导流等

行 为 的 黑 产 账 号 60 万

个。除抖音外，茅台今年

也与京东、阿里巴巴等平

台达成共识，共同承诺加

强平台管理。

业内分析人士指出，

电商平台价格乱象的根源

在于长期存在的低价倾销

和假冒产品泛滥问题。这

些低价产品的出现，直接

冲击了酒企的价格体系，

进而引发白酒行业的“价

格踩踏”现象与渠道信任

危机。

在此背景下，各酒企

加速收紧渠道管控。 今

年“双11”前，包括茅台、五

粮液、习酒、国台等在内的

十余家名酒企业密集发布

告知书，通过列出授权渠

道、点名非授权店铺等方

式，以整顿电商渠道乱象。

白酒行业专家蔡学飞

表示，酒企及电商平台对

低价及高仿茅台开展的专

项整治具有双重意义：一

方面有效遏制了“低价倾

销—恐慌抛货”的恶性循

环，保护了线下经销商体

系和品牌价值；另一方面

标志着白酒线上渠道发展

进入新阶段，从过去依赖

低价引流的“野蛮生长”转

向品牌方与平台协同共

治、追求信任与价值的新

格局。

今年“双11”期间，电商平台上

1299 元/瓶的“地板价”飞天茅台一

度引发行业热议。此类产品虽多为

引流噱头或假货，但也有不少是线

下经销商为了降低库存、回笼资金

的行为，这也冲击了茅台长期构建

的价格体系与品牌信誉。

白酒独立分析师肖竹青指出，

电商平台将飞天茅台视为“高流动

性引流工具”，1499 元甚至更低的

售价直接击穿线下经销商利润，线

下渠道为回笼资金被动跟跌，形成

“电商—黄牛—经销商”多层抛

盘。这种“价格踩踏”并不能带来

板块趋势性行情，只是行业去库存

阵痛的一部分。

近年来，白酒行业进入深度调

整期，市场消费需求偏弱，高端白酒

动销放缓，商务宴请、礼品消费等核

心场景收缩，这也是经销商为回笼

资金，被迫低价抛货的原因之一。

受此影响，飞天茅台今年价格

出现多次波动，价格体系面临考

验。“今日酒价”数据显示，今年年

初 ，飞 天 茅 台 散 瓶 批 发 价 稳 守

2200 元，自二季度开始，逐步跌破

2000 元关口，进入三季度，价格加

速下探，8 月跌破 1800 元，因此，此

次电商平台的整治在一定程度上

有利于稳住批价和库存周转，提高

渠道信心。

从更深层次看，飞天茅台价格

下滑还源自其金融属性的持续弱

化。投资顾问王磊（化名）分析认

为，过去支撑茅台高价的稀缺性、流

通性与抗周期性三大要素逐步松

动，在金融去杠杆背景下，包括白酒

在内的大类资产金融属性普遍减

弱。此前茅台需求涵盖收藏升值、抵

御通胀与实际消费，而在当前经济环

境下，商业宴请、礼品消费需求显著

萎缩，投资性购买大幅减少，叠加行

业整体竞争加剧，价格自然承压。

经过平台与酒企联手整治，止

住了此前持续低价的势头。截至发

稿，电商平台一度泛滥的违规账号

已消失，茅台官方旗舰及授权店铺

陈列靠前，且线上渠道2025年53度

飞天茅台（500ml）价格稳定在 1600

元以上。《中国经营报》记者走访线

下各专卖店、商场等终端了解到，该

产品价格在1800元以上。

茅 台 相 关 负 责 人 向 记 者 表

示，在渠道管理方面，公司始终致

力于保持自有渠道的韧性。针对

电商及线下出现的市场乱象，茅

台希望各大线上平台积极履行主

体责任，切实保障消费者权益，同

时公司在线下会持续配合执法部

门开展工作。

价格“锚点”松动引发行业连锁反应

从茅台官方的态度来看，提升

渠道生态的韧性已成为其战略重

点。贵州茅台集团董事长陈华上任

已满一个月，他曾明确表示，要保障

渠道体系良性协同与市场平稳，构

建“利益共同体、情感共同体、命运

共同体”。

肖竹青表示，陈华可能会打出

“控量+费用+情感”组合拳：继续推

迟放量、收缩配额，必要时停供部分

渠道；恢复承兑汇票、提高渠道顺价

利润，对核心经销商开展“文化体验

馆”补贴；强化老酒拍卖、生肖酒等

非标品溢价，转移大众对飞天单一

批价注意力 。

蔡学飞则指出，茅台新帅陈华

预计将延续其强调的“渠道生态韧性”

战略，核心举措可能包括：首先是通过

数字化手段精准调控市场投放节奏，

避免渠道压货；其次是强化传统经销

商与直营渠道的利益平衡，如已允许

经销商对部分产品延缓打款以缓解渠

道压力；最后是协同电商平台整顿

低价乱价行为，守住价格底线。

在渠道结构调整上，茅台“加减

法”并举。一方面，持续清退违规渠

道，今年7月清退 24 家线上店铺，包

括歌德盈香等百亿级大商旗下门店；

另一方面，扩容优质授权渠道，截至7

月，茅台酱香酒线上授权经销商店铺

总数超160家，较年初增加超百家。

不过，渠道层面仍面临挑战。截至今

年6月末，茅台合同负债余额55.07亿

元，同比大幅下滑42.59%，反映出经

销商打款意愿仍需提振。如何在控

价与动销之间找到平衡点，成为茅台

渠道治理的核心课题。

在资本市场层面，茅台通过股

份回购稳定市场信心。11 月 5 日，

茅台宣布计划以 15 亿—30 亿元资

金回购股份，这是 2024 年 9 月以来

的第三次回购计划，累计回购规模达

75亿—120亿元，稳价护盘意图鲜明。

肖竹青透露，茅台近期已主动推

迟11月放货计划，线下同步收缩配额；

抖音把低价曝光入口关掉后，社会库

存去化的主导权重回厂方手里，为后

续传统旺季量价策略创造腾挪空间。

对于未来价格走势，肖竹青认

为，1600元接近社会心理底部，随着

春节刚需释放、厂方控货加大，批价

有望回到1800—2000元区间，但再

回 2500 元以上需等待宏观经济与

收入预期反转 。

蔡学飞则指出，从中长期看，若

飞天茅台能成功引导市场从投资属

性回归消费属性，价格有望在 2000

元左右平衡区间企稳，品牌护城河、

稀缺产能以及民生消费刚需仍是穿

越周期的核心支撑。


