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酒类信息及配套专版

欲了解更多美酒资讯，请

关注华夏酒报微信公众

号。

3 月 30 日，贵州茅台发布重大事

项公告，宣布自2026年3月31日起，将

飞天53%vol 500ml贵州茅台酒（2026）

销售合同价由 1169 元/瓶调整为 1269

元/瓶，自营体系零售价由 1499 元/瓶

调整为1539元/瓶。

这一纸公告迅速引发行业内外高

度关注，并推动飞天茅台价格全线上

涨。

然而，在《华夏酒报》记者看来，此

次提价最引人瞩目的并非涨幅本身，

而是提价背后所宣告的定价逻辑的根

本性转变。毕竟，在过去长达八年的

时间里，1499 元的官方指导价如同一

个“心理锚点”，在某种程度上固化了

飞天茅台的市场认知。

不过，与以往不同的是，此次提价

引发的并非一边倒的叫好，而是一场

关于企业战略、渠道博弈与行业未来

的深度思辨。一时间，股民沸腾、网友

热议、行业专家纷纷发声，共同拆解这

一“逆势”之举的背后究竟为何。

飞天茅台“逆势”提价：一场“阳谋”？
茅台此次提价，更像是一次主动的“压力测试”与预期管理，旨在通过压缩渠道水分，
实现价格体系的“软着陆”，避免未来可能出现的渠道库存崩盘风险。

本报记者 张瑜宸 发自北京

尽管涨价消息直接提振了茅台的

股价，开盘涨超3%，但市场的疑虑并

未消散。部分网友和财经博主质疑：

在下行周期涨价，真能实现去库存

吗？对经销商的“收割”是否会动摇茅

台的“护城河”？

一位财经博主的分析或许提供了

更理性的视角。他认为，茅台此举并

非单纯涨价，而是意图通过“涨出厂

价、稳终端价”的方式，重新分配渠道

利润、强化自身话语权，并以此向市场

传递积极信号，支撑渠道信心，这是一

种“控量挺价”的组合拳前奏。“涨出厂

价不等于涨终端价，如果渠道利润空

间被压缩，部分投机性需求可能会降

低，有助于茅台价格体系的稳定，用专

业术语来说，这是‘软着陆’。”他总结

道，“感觉涨价只是第一步，后续应该

还有组合拳。至于对股价的影响，短

期肯定有提振效果，但是这种涨价，和

顺周期需求端旺盛的涨价性质是不同

的。”

换言之，茅台此次提价，更像是一

次主动的“压力测试”与预期管理，旨

在通过压缩渠道水分，实现价格体系

的“软着陆”，避免未来可能出现的渠

道库存崩盘风险。

跳出企业层面，行业专家也看到

了此次提价对酒业生态的积极意义。

北京红星股份有限公司文化顾问、原

副总经理吴佩海给予了高度评价，他

认为，茅台涨价可以做到“三个有利

于”：一是有利于茅台品牌价值的提

升，二是有利于提振酒类的市场消费，

三是有利于提升酒业的信心。

他特别强调，茅台提价“有利于防

止酒业的内卷，杜绝打价格战”。在他

看来，企业应走“专精特新”的发展道

路，而非陷入单纯降价竞争的泥潭。

“在市场经济条件下，企业有经营自主

权，产品无论涨价或是降价，都是企业

的自主行为，网友应该客观看待，不要

过早地下极端的结论。”他呼吁大家给

予企业实践和调整的空间，无论成败，

对行业来说，都是宝贵的经验。

“在当前的市场环境下，每个酒企

都活得比较艰难。因此，我们对酒企

做出的决策，要多些理解，少些指责；

多些耐心，少些武断。相信酒企会根

据实践的结果，来检验自己的决策正

确与否。”吴佩海如是说道。

综合来看，此次飞天茅台的“逆

势”提价，绝非一次简单的价格变动。

这既是茅台在数字化工具加持下，主

动化解长期渠道矛盾、强化C端战略的

必然一步，也是其在复杂的市场环境

中，为稳定价格预期、重塑渠道关系而

打出的一张关键牌。

正如段永平所言，知道什么会发

生，比知道何时发生更重要。如今，茅

台“会发生”的提价已然落地，但后续

的“组合拳”将如何展开？市场与消费

者会如何投票？此举又能否真正引领

行业摆脱内卷，走向更健康的价值竞

争？这些问题仍需时间作答。

导演姜文有句话说得恰好：“别

急，让子弹飞一会儿。”在不确定的年

代里，最稀缺的不是预判的精准，而是

等待常识兑现的耐心。

提振信心、防止内卷的“组合拳”猜想

有意思的是，消息一出，不少股民

第一时间涌向知名投资人段永平的社

交媒体，感叹其预判之精准。段永平

却淡然回应：“这是个简单逻辑题，有

什么神的。茅台其实并没有别的选择

了，尤其是‘i茅台’给了底气后。”

这句“没有别的选择”，点破了茅

台提价的深层动因。长期以来，茅台

的核心矛盾在于官方指导价与市场实

际成交价之间的巨大差价。这一价

差，滋养了一条庞大的黄牛与经销商

的利益链条。

正如采访中多位人士所言，“这次

茅台干了一件除了经销商都开心的

事”，茅台全面向C的战略进一步夯

实。

“估计未来十几年至二十几年，茅

台价格大概率是能跟上通胀的，如果

他们愿意的话。”段永平进一步指出，

提价是一种长期必然结果，而非短期

投机。这从“i茅台”线上平台的持续

热销与“秒空”状态，就可以窥见一斑。

恰恰是在这样的背景下，此次提

价的“非对等”结构显得尤为“吸睛”。

出厂价上调100元，而零售价仅上调

40元。这意味着，位于中间环节的经

销商，其利润空间被进一步压缩。

对此，《华夏酒报》总编辑吴贤国

直言不讳地点赞这一做法。

他表示：“茅台的实际价格就在零

售价附近了，起码看上去没有溢价空

间了。茅台价格理不清，黄牛与经销

商就会有操作空间。过去，消费者认

为获利的是茅台，实际上，茅台却是受

伤最深的。”

他强调，此举让消费者对茅台价

格有了更清晰的认知，有助于茅台价

格体系的稳定。更重要的是，其向经

销商传递了一个清晰的信号：“经销商

需知道，躺着赚钱是因为你在卖茅

台。下一步，经销商要做好服务商，和

茅台同频共振！”

这与茅台董事长陈华在2025年

底经销商大会上那句“禁止茅台市场

炒作、茅台价格要随行就市”的告诫遥

相呼应。彼时看似温和的提醒，如今

已化为切实的行动。这说明，茅台已

势在必行，定要重塑与渠道的关系，将

单纯的利润分配者，转变为价值共创

的引领者。

“本次提价有助于打开茅台长期

的成长空间，助力其长期目标的实

现。”长江证券分析指出，自今年以来，

贵州茅台陆续实现“i茅台”上线飞天、

非标代售制度落地等系列变化，核心

在于进一步理顺渠道体系，更好地实

现消费者触达。

由此不难看出，通过定价机制市

场化和渠道职能服务化，茅台正将以

往的失衡关系转化为共生格局：压缩

渠道套利空间、遏制炒作，让价格回归

真实需求；以“i茅台”为纽带直连消费

者，构建品牌与用户的直接对话；更以

龙头姿态为行业划定价值基准，避免

恶性竞争。

这场博弈的最终目标并非零和，

而是推动厂商、渠道与消费者在“同频

共振”中，实现长期共赢。

从“简单逻辑题”到
“同频共振”的必然选择


