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欲了解更多美酒资讯，请

关注华夏酒报微信公众

号。
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酒类信息及配套专版

自2021年飞天茅台的售价迎来巅峰

后，就开始转入下行通道。2022年-2024

年，茅台价格跌幅明显，囤积居奇的景象

不复存在，在游资撤退、黄牛大减的情况

下，其身上的金融属性也渐渐消退。

最新价格显示，比之巅峰期动辄

3000元以上的水平，目前，飞天茅台的实

际售价已经开始向1499元/瓶的官方指

导价迈进。

在金融属性消退的情况下，除了价

格随行就市外，面向C端发力，似乎也成

为茅台最佳的选择。

茅台售价向1499元迈进？
金融属性减退后C端成发力方向
对以茅台为代表的名酒企业而言，必须面对原有消费场景大幅缩减的现实，也必须面对消费更为理性化的现实。
那么，发力C端、重塑消费信心就成为当务之急。

本报首席记者 杨孟涵 发自北京

贵州茅台的股价在2021年2月

达到历史最高价，为2601元/股。此

后便进入波动状态，这也代表了资本

市场对于酒业的态度。

到了2025年，茅台的股价同样

处在波动状态，2025年首个交易日1

月2日为1488元/股，到了5月19日

为 1578.98 元/股 ，9 月 17 日 为

1498.70元/股。尽管比之年初，茅台

股价有微幅回升，但是很显然，想要

重回巅峰状态，在短期内概率不大。

“资本对于名酒的价值，也会有

一个再认知、重新评估的过程。”酒业

专家、九度咨询董事长马斐认为，这

也预示着，想要单纯依靠资本拉升股

价、想要依靠金融属性来抬升酒价，

在当下的市场环境中几无可能。

当名酒回归“饮用”属性，当市场

回归买方视角，消费需求、消费倾向

等，就被企业提升到重要的战略层

面。

业内人士认为，在这种状况下，

面向C端的战略在于，一是从产品层

面重视消费者，二是从营销层面重视

消费者，譬如以“面对面”为形式的品

酒会。

9月16日，京东联合贵州茅台在

北京国际饭店启动“京东品酒会”，首

旅酒店集团董事、国际饭店党委书记

陆斌现场透露，活动开始后仅30分

钟，饭店客房即全部售罄。

参与形式上，消费者通过京东

App预订含9月16日晚入住的北京

国际饭店客房，即可自动获得报名资

格，平台将从符合条件的用户中随机

筛选60人。

这些获得资格的消费者，不仅能

与刘强东及知名企业家面对面交流，

还可免费参与专业名酒品鉴、享用五

星级酒店定制晚宴——包括享用多

款茅台酒。

据称，本次品酒会提供7款茅台

酒，包括贵州茅台酒2025、2013精品

茅台、2010贵州茅台酒及15年、30

年、50年陈年茅台和1992铁盖茅台，

到场用户可不限量品鉴。

名酒+名企业家+星级酒店+面

对面交流形式……这一切既构成了

京东面向C端的一场极富象征意义

的活动，也代表了茅台积极向C的态

度。

“虽然不是面向每一位消费者，

但它代表着对圈层的聚拢。”有经销

商认为，这种高端的品酒会，实际上

已经通过App、通过对星级酒店的预

定，在一定程度上实施了筛选，带动

了高端圈层对于京东、对于茅台的追

捧。

业内人士认为，这种面向圈层、

面向C端的活动，未来或许成为名酒

的常态，打破部分名酒“有酒不愁卖”

的心态，以一种更为亲近的姿态面向

属于自身的消费圈层。

以面向C端姿态聚拢圈层资源

9月中旬数据显示，2025年飞天茅

台（53 度/500ml）批发参考价散瓶报

1770元/瓶，再创上市以来的新低；比之

巅峰时动辄超3000元/瓶的状态，近乎

减半。

若以2021年作为分界线的话，那

么，茅台的股价、售价走势，实际上与房

地产行业大体一致——也是在这一年开

始，国内房地产行业由于债务、库存、政

策等多重因素，进入“去投资化”的阶段，

回归“居住”属性，价格趋向降低。

茅台与其发展曲线相似，内在的关

联也十分明显。

一是茅台“金融属性”成型的过程，

与资本出于高风险的考量而从楼市撤出

有关，资本进入到当时成长性颇高的名

酒行业，茅台又成为首选。在资本重仓、

黄牛炒作、后市可期等多重因素的加持

下，茅台身上的金融属性越来越强，股

价、售价水涨船高。

二是名酒金融属性的减退，也与楼

市有着一定关联。当楼市交易量骤减，

带来房产、建材、家装家具等一系列行业

商务场景的缩减和消失，导致高端名酒

的宴饮减少，也导致资本泡沫消退，名酒

的金融属性开始逐渐消解。

于是，名酒也如同楼市回归到“居

住”属性一样，在被剥离了“投资”光环之

后，回归到“饮用”的基本属性。其身上

的那些因为金融属性而带来的“附加价

值”也随之剥落，名酒普遍呈现价盘不稳

的现象。

加上此前名酒复兴阶段带来的产能

“大跃进”、后市可期的情况下企业逐年

上调的营收指标，都造成了流通渠道广

泛的库存压力，几项因素叠加之下，导致

诸多名酒产品无法守住价盘，一降再降。

今年上半年，19家上市白酒公司存

货总额达到 1683.25 亿元，同比增加

182.24亿元，增幅达到12%，远超营收增

幅。

中国酒业协会发布的《2025中国白

酒市场中期研究报告》显示，2025年上

半年，58.1%的经销商表示库存增加，超

过一半存在价格倒挂问题，白酒行业平

均存货周转天数已达900天，较上年同

期增加10%。

尽管上半年财报显示，茅台的营收、

净利仍呈正增长状态，但是增幅显然已

经不如以前，其股价、售价的波动也十分

明显。

对以茅台为代表的名酒企业而言，

必须面对原有消费场景大幅缩减的现

实，也必须面对消费更为理性化的现

实。那么，发力C端、重塑消费信心就成

为当务之急。

名酒金融属性消退，饮用价值凸显


