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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。

近日，“飞天茅台1499元一瓶”成

为行业内外热议的焦点。起因是随

着“双11”临近，拼多多等电商平台在

“百亿补贴”基础上，叠加平台优惠政

策，使得500ml装53度飞天茅台的实

际到手价，首次与官方建议零售价

1499元持平，个别平台甚至低至1299

元。

值得玩味的是，回顾茅台价格波

动的轨迹，几乎每一次价格松动，都

是由电商平台率先触发。

飞天茅台1499元一瓶，是主动？还是被动？
未来茅台是否会走向1499元的价格，主要取决于两方面因素：一是客观市场环境的变化，
二是茅台自身的主观战略选择——即企业究竟追求什么。

本报记者 张瑜宸 发自北京

然而，不容忽视的是，市场的确在期

盼平价茅台。

有消费者直言，如果飞天茅台能直

接以1499元的价格买到，他打算“囤上

几箱”。在他看来，能以官方指导价购买

绝对是好事一桩，甚至可能推动公司营

收增长——毕竟，现有消费者会买得更

多，潜在消费群体也有望加速扩大。

另有消费者告诉《华夏酒报》记者，

若在专卖店能按这个价格买到，他会先

入手两箱囤起来；如果价格更低，还会继

续补仓。

他提到一个重要场景：这些酒可以

在重要场合开瓶饮用，即便只喝掉一半，

剩下的一半存放十年、二十年后，说不定

一瓶价格能涨到3000元。“那不就等于

免费喝了半瓶吗？”他笑言。

这番看似玩笑的话语，实则揭示了

茅台在消费者心目中独特的双重属性

——既是社交场合的硬通货，也是值得

长期持有的“液体资产”。

来自渠道端的声音同样值得关注。

“飞天茅台价格跌破1499元尽在眼前。

说是坏事的，一定是一些投机的、囤货的

人，而不是真正喝酒的消费者。”一位酱

酒经销商坦言，但凡自己花钱买酒的消

费者，一定希望白酒价格不再那么高高

在上。本来白酒就是老百姓喝的酒，只

有飞天茅台从神坛上跌落，其他的各类

白酒才有可能回归到其合理的空间。

对此，《华夏酒报》总编辑吴贤国分

析指出，如果茅台稳住了价格或者轻微

倒挂，整个白酒行业的逻辑需要重新演

绎。但或许这就是中国白酒从浮躁走向

平实的开始：从注重品牌到更加关注产

品品质；从以厂家为核心走向以消费者

为核心；从代理制走向面向C端的用户

服务制；从非理性的傲慢与偏见，走向理

性的虚心与朴实。

“这就是白酒要倡导的内涵、要传递

的价值。所谓卖生活方式，其实就是情

感共鸣！”吴贤国如是说。

对此，黑龙江粮醇醉商贸有限公司

总经理张伟表达了相似的观点，但他更

侧重于商业本质：“其实，茅台说到底也

是一瓶酒，都应有其合理的价格区间。

酒企所做的文化赋能、品牌塑造与消费

者培育，根本目的应是获取持续、健康的

利润，而不是制造话题与价格泡沫。”

他进一步强调，“没有茅台的时代，

只有时代的茅台”，点明了任何品牌都需

顺应市场周期与消费环境的变化。

但无论如何，酒业同仁共同期盼茅

台能担当起“带头大哥”的责任，引领行

业穿越当前调整期，走向一条更加可持

续、更健康的高质量发展道路。

正如贵州茅台董事、代总经理王莉

在11月6日下午举行的2025年第三季

度业绩说明会（线上）中所言，本轮行业

调整是外部环境变化与内部适配不足共

同作用的结果，虽然面临诸多困难和挑

战，但也是行业再出发、再创新、再转型，

更好适配市场、对接需求、促进发展的好

机会。茅台将在坚守卓越品质的基础

上，因势而动、顺势而为、乘势而上，努力

化危为机、开拓市场，推动茅台、助力行

业实现更高质量发展。

放下身段走进普通家庭？

近日，北京环闻网传媒科技发展

有限公司CEO肖立军在其个人社交

平台发文指出：“茅台的库存结构和其

他白酒不一样。经销商手里没多少

货，反而渠道商、黄牛和民间藏家手里

压了不少货。因为之前大家都盯着它

的增值属性搞‘存新喝旧’，等增值预

期没了，这些库存就成了低价出货的

源头，电商补贴的货源大多来自这里。”

然而，不得不说的是，一次小幅调

价，往往如推倒第一张多米诺骨牌，会

引发一连串的市场反应。特别是消费

者的价格预期，也在这个过程中被不

断重塑——低价信号一旦被接收，便

在消费者心智中生根发芽，逐步传导

至渠道端，进而动摇线下的价格体系。

但现实情况是，线下批发价与线

上成交价之间仍存在近200元的价

差。若再计入终端环节的利润加成，

飞天茅台的实际零售价普遍徘徊在

1700元至1800元，折射出茅台价格

体系在不同渠道间的张力与博弈。

那么，1499元一瓶的飞天茅台，

其价格走势究竟是源于企业在复杂环

境下的主动战略调整，还是更多受制

于市场与渠道的被动局面？

在回答这个问题之前，需要认清

一个现实：飞天茅台的价格回落，恐怕

不可避免。

“茅台的市场价格长期超过建议

零售价，这是由于市场供需结构造成

的。”北京圣雄品牌策划有限公司总经

理邹文武在接受《华夏酒报》记者采访

时指出，虽然茅台一直强调要让市场

价格回归到1499元，但始终未能实

现。当前，茅台网传价格到1499元，

实际上是受大环境和白酒消费不景

气，以及茅台的市场政策等因素共同

影响的结果。

他认为，从眼下形势来看，11月

茅台价格很可能跌破1499元，主要源

于三方面因素：一是茅台内部更换领

导，政策方向尚不明确，导致经销商出

货意愿增强；二是第三季度白酒行业

整体表现不佳，这一趋势难以逆转，市

场会进一步冷却；三是今年整体消费

环境未见回暖迹象，高端白酒缺乏增

长动力。

邹文武预测，11月茅台价格将创

下新低，随后在2026年元旦至春节期

间有望回升。但他也强调，如果春节

前后市场仍未回暖，那么，1499元的

价格防线恐怕也难以守住。

“大众对茅台的价格如此感兴趣，

本质上反映了市场经济的三大基本规

律——价值规律、供求规律和竞争规

律，它们共同作用于产品价格，而价格

就是市场的信号。”北京红星股份有限

公司顾问、原副总经理吴佩海告诉《华

夏酒报》记者，价格并非单一商品的标

价问题，它牵涉到品牌地位、企业影响

力与市场竞争力等多个层面。尤其是

茅台这样的行业龙头，一旦放开1499

元的价格管控，影响的不仅是其自身，

更将波及整个白酒行业。因此，茅台

在这个问题上，必定会极为谨慎。

关于未来茅台是否会走向1499

元的价格，吴佩海认为，主要取决于两

方面因素：一是客观市场环境的变化，

二是茅台自身的主观战略选择——即

企业究竟追求什么。若想同时实现

“稳价、增长、高利润”三大目标，在目

前来看，难度极大，很可能只能保其二

或取其一。

采访中，著名陈年白酒收藏专家、

曾品堂创始人曾宇表示，茅台短期内

不太可能在其自有电商平台上以

1499元的价格放货。“因为茅台一直

要求经销商挺价，不能低价出货。但

茅台价格下跌的趋势是止不住的，跌

破1600元甚至1499元，只是时间问

题。根本原因在于，‘堰塞湖’里的水

越来越多，这个问题始终无法解决。”

他进一步指出，假如未来茅台市价跌

至1300元或1200元，导致1499元的

官方定价失去意义，那时，茅台才有可

能在自有渠道放出1499元的价格。

“事实上，在目前政策调整与投资

属性减弱的背景下，受冲击最大的恰

恰是茅台。”曾宇指出，但它还要继续

保持增长，这本身就是一个悖论。最

终结果只能是价格不断下探——但底

部究竟在哪里，目前很难判断。

短期内可能仍有波动？


