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          桦恺佑信息咨询      

桦恺佑信息咨询工作室官方账号 

 

粉丝 57 获赞 1 

关注  

文 | 超聚焦茅台，要对经销商 " 开刀 " 了。3 月 30 日，贵州茅台发布公告，宣布上调飞天茅台（2026
年版）出厂价。其中，飞天茅台出厂价上调约 8.6%，从 1169 元 / 瓶涨至 1269 元 /
瓶；直销渠道建议零售价从 1499 元上调至 1539 元 / 瓶，涨幅约 2.7%。自 2026 年 3 月 31
日起立即执行。据华尔街 � 日报报道，华尔街两大投行迅速发声，将此定性为茅台市场化转型的关键
里程碑：高盛在最新研报中直言：这是 " 茅台向更市场化定价体系转型的又一关键里程碑 "，涵盖直销 /
批发 / 代理商销售模式，并根据市场动态调整价格；摩根士丹利则指出，此次涨价 "
反映了茅台对飞天真实需求的判断，尤其是在 i 茅台平台上线后
"。那么，时隔两年半，茅台为何会在整体大盘疲软的情况下进行提价？其中又有什么盘算呢？01
蓄谋已久的定向狙击外资投行把茅台的这波调价包装成 " 向市场化迈进的里程碑
"，但如果放在本土商业的逻辑里来看，这其实就是一次精准的 " 削藩 "。说的直白点这是一场典型的、
由茅台企业（一级市场）对以经销商为代表的渠道方（二级市场）发起的定向打击。很多声音认为，
茅台选择在此时调价，是因为春节刚过、五一未至，正处于白酒市场的传统消费淡季。在这个时间节
点，经销商的话语权最弱，调整价格体系面临的阻力和副作用最小，博弈结果也最有利于品牌方。这
当然是事实，但放在动真格的 " 削藩 " 大局中，挑什么时间动手只是表面文章，真正关键的是怎么下这
盘大棋。如果把时间线拉长，看看茅台从 2025 年底以来的动作，草蛇灰线早已埋好。去年 12 月 28
日，在经销商联谊会上，茅台高层公开表态要 " 尊重市场规律、随行就市、减少市场炒作 "。紧接着的
2026 年 1 月 1 日，i 茅台小程序开始以 1499 元的价格直接向 C 端销售飞天茅台。官方的态度已经摆在明
面上了：就是要猛搞直销体系，把过去流失在经销商渠道和二级市场里的利润，重新拿回自己手里。
因此，这次出厂价和零售价同时上提，不过是整个大战略中的一环。茅台试图通过重构价格体系，从
源头施加压力，大幅压缩渠道端利润，变相逼着那些扛不住的经销商退场，进而慢慢瓦解掉过去那种 "
厂啇捆绑 " 的老模式。究其缘由，白酒是一个地域属性极强的产品，强龙难压地头蛇。高端白酒如果想
实现对全国市场的渗透和占领，除了砸钱打广告，最核心的就是培育庞大的经销体系。这就需要各地
的经销商积极配合，接受厂家的配货、压货，用真金白银把酒囤在自己的仓库里。那么问题来了，凭
什么人家愿意把成百上千万的现金变成库房里的存货？答案就在于茅台独有的 " 金融属性
"。拿飞天来说，过去很长一段时间它的出厂价也就 900
出头，但终端实际成交价动辄两三千。这中间巨大的价差和看得见的 " 升值空间 "，就是驱动各地经销
商疯狂配货、囤酒的核心动力。这曾经是一个完美的双赢局面。经销商图钱，心甘情愿帮茅台把货铺
到全国各地；同时，当他们的流动资金全被茅台占满后，自然拿不出闲钱去代理其他竞品。这种变相
的 " 排他性 "，对茅台来说就是最好的护城河。但在最近这几年，基本盘发生了天翻地覆的变化。自
2021 年地产行业进入调整期后，地方土地财政收缩，工程项目随之锐减，这直接干趴了高端商务宴请
的需求。作为送礼和组局 " 硬通货 " 的飞天，实际开瓶率断崖式下滑。这也是为什么 2022 年茅台非要去
搞冰淇淋，想要试水纯大众消费赛道，虽然后来没搅出什么水花的原因。终端消费的冷风，必然会吹
到上游经销商身上。靠着惯性硬抗了两年后，流通市场的飞天批价在 2024
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年终于稳不住了，并且跌势极快。到了 2025 年底，整箱飞天的流通价眼看着就要跌破 1499
元的官方指导价。这意味着，多年以来支撑厂家和经销商长期结盟的那个 " 金融升值神话 "，实际上已
经破灭了。更残酷的真相是，经销商的成本并不是名义上的出厂价。在实际操作中，经销商想要拿好
卖的飞天茅台，就必须接受厂家的 " 搭售 "，搭配进货其他难卖的系列酒。如果把这些配货成本，加上
中间环节的商务和销售成本算进去，对经销商而言，一瓶飞天茅台的真实盈亏平衡线大约在 1700 到
1800 元左右。也就是说，在二级市场批发价跌破 1500
元之前，大量经销商囤积在手里的茅台酒，实际上已经处于 " 浮亏 " 状态了，而且很难找到下家接盘。
搞清楚了这个大环境，再回头看茅台这次的调价动作，你就会明白这说到底，就是一出 "
酒厂过河拆桥、背刺渠道商 " 的残酷戏码。当渠道端因为价格暴跌而卖不动货、没钱赚的时候，作为老
大的茅台不仅没有出手救市，反而自己冲到了一线，要把终端最后的一点油水全榨干净，以此来保证
自己上市公司的业绩报表依然漂亮。通俗点解释就是，渠道和炒家的饭碗快见底了，茅台不仅不添饭
，还把锅直接端回了自己家。至于经销商会不会饿肚子，它已经顾不上了。试想一下，如果官方不救
市，反而通过自己的直营店以原价大量放货，这对传统渠道绝对是致命打击。既然官方渠道又便宜又
保真，那市场上那些手里压着货的中间商想要脱手，就只能捏着鼻子大降价来弥补 " 信任折价
"。回到这次调价的具体数字：官方零售价从 1499 调到
1539，看上去只是意思一下，算是跟上了通胀的步伐；但真正的杀手锏在于，给经销商的拿货价直接从
1169 飙到了 1269，整整加了 100 块。进货价贵了 100，卖出的指导价才涨了
40，这说明了什么？这意味着，茅台硬生生从经销商每卖一瓶酒的利润里，又抠走了 60 块钱。打着 "
调价 " 的旗号，实则是官方在进一步压榨渠道的生存空间，用微薄的利润逼着弱势经销商赶紧出局。商
业的法则向来如此。当中间商赚的钱已经填补不了他们承担的风险时，厂家收权直营就只是个时间早
晚和姿势好不好看的问题了。而茅台，不过是做了一个对资本最负责、但也最冷血的决断。02
面子决不允许 " 降价 "茅台 " 削藩 " 解释了它 " 对谁动手 " 的问题。但是，在整体大盘疲软、白酒行业库
存高企的当下，正常消费品的常规思路都是降价促销、清仓回笼资金。那么，茅台为什么敢反其道而
行之，不仅不降价，反而硬着头皮往上涨？如果你仅仅把飞天茅台当成一瓶简单的白酒，那这种操作
纯属作死。但如果你转变视角，把它看作是 " 奢侈品
"，这套逻辑就完全跑得通，而且非常高明。在奢侈品的商业世界里，有一个反直觉的经典策略 "
涨价去库存 "。飞天茅台早就不是普通的消费品了，虽然近两年来销售承压，但它还是白酒界唯一的独
角兽，是一个已经被供上神坛的社交符号。大家都不傻，消费者花一两千块钱买一瓶酒，买的不仅仅
是里面的酒，更多的是买它赋予的 " 情绪价值 "。在这 1500 块钱里，可能只有几百块是酒的钱，剩下的
一千多块，买的是面子、是排场、是对客人的重视程度。而这种情绪价值，是建立在 "
价格永远坚挺、甚至不断上涨 " 的预期之上的。所以，对于茅台来说，主力产品维持高价位，神话就能
继续讲下去；但如果哪天官方主动降价、甚至只是很久不涨价，那对于品牌形象而言，都将是一场灾
难性的雪崩。消费者会觉得 " 茅台也不过如此 "、" 面子贬值了 "，原本用来送礼和宴请的刚需就会大打
折扣。这也是为什么茅台宁可顶着市场的寒气涨价，也绝不降价托市的原因。涨价，是对自身奢侈品
定位的再一次盖章确认，而 " 削藩 "，只是价格波动期间稳定利润的手段。而且，茅台有底气这么做，
还得益于它极其克制的品牌保护策略。曾经能在高端局和茅台掰掰手腕的五粮液，后来因为疯狂搞贴
牌授权，弄出了几十上百种开发酒，把主品牌的稀缺性给稀释得差不多了。反观茅台，极其爱惜羽毛
。虽然也有开发酒，但极少允许使用带有 " 茅台 " 字样的核心标志。真正能给茅台创造 98%
以上利润和营业额的，依然是那几款被死死护在核心圈的嫡系酒（飞天、迎宾、王子、汉酱、1935 等
）。正因为核心品牌没有被透支，茅台的定价权依然牢牢握在自己手里。更现实的一点是，真正消费
飞天茅台的目标群体，对这几十块钱的涨幅根本不敏感。" 现在白酒得分层很明显，我们平头百姓喝几
十块口粮酒就够味了，朋友聚会两三百算有诚意了，一些商务场合搞六七百的撑撑场面，飞天茅台现
在一千五以上，那都是孩子升学宴，朋友乔迁婚宴才舍得消费的。"做销售的陶凌峰认为，对于那些为
了求人办事、为了签大单而必须开一瓶茅台的老板来说，1500 元一瓶和 1539 元一瓶，几乎没区别。只
要这瓶酒摆上桌能镇得住场子，这点涨幅他们完全不在乎。相比之下，如果是一瓶十几块钱的牛栏山
二锅头突然涨价十块钱，它的核心受众可能立马就换牌子了。所以，这次调价中的零售价微涨，对于
真正的终端消费者来说，几乎没有阻力。真正因为这次涨价而感到痛苦的，只有我们在第一部分提到
的那群人——手里压着大量库存、面临资金链断裂的经销商和炒酒客。这正是茅台这波操作的精妙之
处，可谓一石二鸟：对内，通过提高出厂价狠狠压缩了渠道利润，加速了经销商的 " 削藩 "
与出清；对外，通过终端指导价的上调，继续维持着 " 奢侈品涨价去库存 " 的高端神话，保住了品牌的
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情绪价值。在白酒市场整体萎缩的下半场，茅台只要稳稳坐在独角兽的位置上不瞎折腾，把这套一二
级市场博弈和奢侈品控盘的套路玩明白，它就依然是那个稳赚不赔的 " 酱香科技 "。 

         
WhatsApp网页版：跨设备同步聊天，扫码一键连接，轻松畅享沟通
新体验          。          
随着科技的发展，我们的生活越来越离不开智能手机。而作为全球
最受欢迎的即时通讯应用之一，WhatsApp凭借其强大的功能，深受
广大用户的喜爱。为了满足用户在不同设备上使用WhatsApp的需求
，WhatsApp网页版应运而生。今天，就让我们一起来了解一下Whats
App网页版，看看它是如何实现跨设备同步聊天，扫码一键连接的。
WhatsApp网页版是一款基于浏览器运行的即时通讯应用，用户只需
在电脑上打开网页，输入账号信息，即可实现与手机端同步聊天。
这样，无论用户身处何地，只要有一台电脑和稳定的网络，就可以
随时随地与好友保持联系。 跨设备同步聊天是WhatsApp网页版的一
大亮点。用户在手机端收到的消息、图片、视频等，都会同步到电
脑端，反之亦然。这样一来，用户可以更加方便地管理聊天记录，
无需担心重要信息遗漏。同时，跨设备同步聊天也大大提高了沟通
效率，让用户在多任务处理时更加得心应手。 那么，如何使用Whats
App网页版实现跨设备同步聊天呢？其实非常简单，只需以下几个步
骤： 1. 在电脑上打开浏览器，访问WhatsApp网页版官网（web.whatsa
pp.com）。 2.
使用手机打开WhatsApp应用，点击“设置”>“WhatsApp
Web”，扫描网页上出现的二维码。 3. 扫描成功后，电脑端即可显
示手机端的聊天界面，实现跨设备同步聊天。 值得一提的是，Whats
App网页版在扫码连接过程中，会要求用户输入手机验证码。这是为
了确保用户账号的安全性，防止他人恶意连接。因此，在使用过程
中，请务必保管好手机验证码。
除了跨设备同步聊天，WhatsApp网页版还具备以下特点： 1. 支持多
平台登录：用户可以在电脑、平板、手机等多个设备上登录WhatsAp
p网页版，实现无缝切换。 2. 支持文件传输：用户可以在电脑端发送
文件、图片、视频等，与好友分享生活点滴。 3. 支持语音通话：用
户在电脑端可以发起语音通话，与好友畅谈心事。 4. 支持视频通话
：用户在电脑端可以发起视频通话，与家人、朋友面对面交流。 总
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之，WhatsApp网页版凭借其跨设备同步聊天、扫码一键连接等功能
，为用户带来了全新的沟通体验。在快节奏的生活中，WhatsApp网
页版无疑成为了我们不可或缺的通讯工具。让我们共同期待WhatsAp
p网页版在未来带给我们更多惊喜吧！      
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