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黄牛春节欲卷土重来

隐藏在消费者中间，暗中观察寻找买

家成为了北京茅台大厦黄牛们的重要工

作。日前，贵州茅台酒销售公司下发了《关

于提前执行2020年一季度计划的通知》。

该通知显示，自今年12月12日起，提前执

行明年一季度计划，计划放量7500吨，主

要投放于茅台经销商、自营店、大型商超

和电商渠道四大售卖点。对此，北京商报

记者走访北京部分终端店发现，目前茅台

酒价格在2500-2700元不等，并呈现继续

上涨的趋势。除此之外，记者还发现前阵

子因为价格松动而生存维艰的黄牛党借

元旦、春节旺季大有卷土重来之势。一边

是杯水车薪的茅台控价政策，一边是哄抬

价格的黄牛党，这场角逐从年初到年尾从

未停止。

电话预约订购难

北京商报记者于12月11日走访茅台

大厦内的贵州茅台酒厂驻京办事处了解

到，在驻京办内一层的茅台专卖店，工作

日9：00后均可以通过电话预约的方式购

买茅台酒，每日限量预约60瓶，每人每月

仅限预约2瓶，预约成功第二天通过预留

信息在13：00-14：00间到场领酒。次日，

记者于9：00开始致电预约电话，至9：40

仍未接通。

对此，茅台大厦工作人员告诉记者，

呼叫失败是常有的事情，由于茅台酒较

为抢手，因此要做好“拉锯战”的心理准

备，短时间内都较难预约成功。但就经验

而言，如若开始预约前的半个小时内成

功接通电话，便能够有很大的几率抢购

上茅台酒。

然而，在茅台大厦附近烟酒店的老板

对记者表示，通过电话预约的方式很难成

功购买，黄牛一早便抢占名额，一般消费

者很难预订得到。

值得注意的是，在茅台驻京办领取现

场，记者遇到一位自称手中有多余飞天茅

台的“消费者”，该“消费者”向记者表示有

意将刚刚领购的两瓶茅台酒出售，售价为

2200元。当记者提出需求量不仅两瓶时，

该“消费者”称可以想办法供货，供货一词

说出口，这位“消费者”的身份就明了了。

对此，北京商报记者以电话方式采访

了茅台大厦内的茅台专卖店，该店店员向

记者表示，对于黄牛行为公司也曾推出一

系列措施对其进行治理，但是由于购买消

费者较多，无法明确分辨黄牛，因此也很

难根治。当记者进一步询问具体的治理措

施时，该店店员表示不便透露。

年底黄牛价上涨

事实上，在北京市场倒手售卖茅台

屡见不鲜，黄牛不仅出售茅台酒，还会提

价收购。据知情人士向北京商报记者透

露，黄牛在不同时间段收购茅台酒的价

格也会不同。其中，今年9月收购价格约

为1800元，11月则上涨至2000元左右。

业内人士向北京商报记者坦言，除市

场需求外，黄牛行为也会进一步干预市场

需求。尽管官方零售价为1499元，但在北

京市场较难以此价格购买到。有部分黄牛

对产品蓄意囤货、提价，造成市场端产品

短缺现象，价格也随之水涨船高。

12月10日，贵州茅台酒销售公司下发

的《关于提前执行2020年一季度计划的通

知》显示，自12月12日起，提前执行明年一

季度计划。尽管提前执行计划，但是北京

商报记者通过近日走访北京部分终端店

发现，自中秋茅台酒的价格出现下降后，

直至11月底茅台酒的价格持续提升，现阶

段在2500-2700元不等，且由于双节的来

临，价格仍然会只增不降。

近日，在走访西四附近的多家烟酒

店时，记者询问了现阶段茅台价格在

2500-2700元不等，其中最低价格为

2550元。西四地铁站附近一家烟酒店的

老板向记者表示，现在的价格入手比较

合适，马上要过春节了，此后茅台酒的价

格还会持续上涨。

结合中秋以来北京市场来看，茅台

酒价格变化呈现出波动上升的趋势。此

前，记者在中秋前走访市场时，茅台酒的

价格为2900元。其中，部分烟酒店店员向

记者表示，如若不着急用酒，建议在中秋

过后进行批量购置，此时价格会出现小

幅度下降，约为2500元，在该价格区间购

入较为划算。

对此，中国食品产业分析师朱丹蓬对

北京商报记者表示，茅台酒价格波动，由

于前段时间茅台开放了垂直电商以及商

超端，因此对于渠道方而言具有一定的连

锁反应，使得茅台酒的价格有所下降。但

是，随着元旦以及春节的来临，市场对茅

台酒的需求量攀升，这样消费端的消费需

求是刚需性的，因此是比较真实的消费，

从而进一步推动整个茅台酒阶段性价格

上涨。

对于价格的波动，国盛证券发布研报

指出，回顾2018年底，茅台酒团购价格在

1600元以上时需求出现明显下降。2019

年，茅台酒有半年多时间价格超过2000

元，故此，消费者对于茅台酒价格的心理

认知有所提升。

节后或迎小幅回落

据悉，此次茅台提前执行明年一季度

计划，计划放量7500吨并不稀奇。据公开

资料显示，2018年，茅台也针对春节这一

特殊时间节点进行过放量7000吨的情

况。尽管贵州茅台有意通过放量以及添加

商超渠道的方式平稳市场价格，但是对于

供求关系过于悬殊的市场而言，可谓杯水

车薪。

之前茅台酒价格出现一系列波动，主

要原因仍在于茅台对渠道进行放量。继

Costco、物美、大润发等商超渠道后，天猫

超市、苏宁易购也成为茅台综合类电商首

批入围服务商。

对此，白酒资深专家蔡学飞表示，茅

台酒长期以来价格较高，为防止市场价

格高温不下的情况，茅台也积极对渠道

进行相关放量，因此在企业有相应的动

作时，对市场便会有牵一发而动全身的

效应。而此次放量从一定程度上而言，便

是为防止春节期间茅台酒价格过高以及

顾客的增长。

然而，尽管采取多种方式进行控价，

但是由于飞天茅台不仅仅拥有产品性，同

时还具有金融属性，因此除了白酒消费者

外，金融投资人、收藏爱好者均成为茅台

的受众之一。

另外，朱丹蓬也指出，双节过后，茅台

酒的价格在满足特殊时间节点消费刚需

后，也会出现小幅回落。

北京商报记者 刘一博 冯若男

陕西西凤酒股份有限公司副总经理周艳花：

西凤酒全面开启高端化与全国化新征程

搭建新品牌矩阵

近年来，中国白酒行业紧抓消费升

级新趋势，各大企业的新产品从单纯追

逐性价比，向品牌化、品质化方向转变。

对此，周艳花提出，企业将搭建多维度

品牌推广新矩阵，这其中的关键便是强

化红西凤的品牌塑造。具体而言则是聚

焦红西凤核心价值，统一传播主题，并

结合圈层营销、跨界营销。据悉，新一代

红西凤将与老款“红西凤”和西凤酒

“1915”一起纳入红西凤体系，统一构成

红西凤矩阵。

如何让西凤酒在高端领域站稳脚

跟，企业背后的底气来自于新一代红西

凤强大的品质保证。周艳花介绍，新一

代红西凤集成了凤香型白酒的核心竞

争力和众多资源，是新时期代表西凤最

高品质的扛鼎之作。在产能上，由于老

酒的稀缺性，红西凤每年的生产量只有

500吨，以确保酒体品质的顶级水准。

营销布局多管齐下

如果说品质是基础，那么如何让高

品质的产品真正进入千家万户，便是这

一基础之上的钢筋铁骨。对此，周艳花

表示，通过创新的营销模式来与新产品

搭配，方能激发市场发展新动能。西凤

酒对“厂家主营、商家主销”的厂商深度

合作模式进行了升级，加强与区域大商

之间的协同合作，并配合制定适应市

场、形式多样的促销政策和促销活动，

实现营销战略与落地执行深度契合。

据了解，不仅是营销模式的创新，

西凤酒还在市场布局上更为聚焦，以期

最大限度保证企业资源的有效利用。周

艳花指出，聚焦核心市场更有助于形成

样板市场，进而实现带动辐射效应。

值得一提的是，西凤在2019年对浙

江、河南两个省外特区市场进行了重点

布局和培育，并取得了良好效果。2020

年将新增河北、江苏为省外特区市场，

着力深耕打造。本次举办红西凤北方市

场上市发布会的石家庄市所在的河北

省便是突破北方市场的重要节点，并以

此向整个京津冀板块突围。另外，被西

凤酒划为“特区”的河南市场更是作为

西凤酒在北方的战略核心市场和前哨

阵地，并以此为试点设立分公司，聚焦

核心资源深耕细作市场。

消费者体验是关键

周艳花对红西凤的营销模式进

行介绍时强调，关于选择并培育各行

业、各领域专家作为红西凤品鉴顾问

的措施极为引人注意。根据计划，顾

问将针对不同消费目标群体来制定

个性化营销方案。这种有针对性的精

准营销，在业界看来，正是品牌试图

接近消费者，探寻消费者真正喜好的

具体体现。

事实上，通过周艳花的表述可以了

解到，西凤酒正通过红西凤这一高端产

品，借助多种形式的消费者拉动活动来

与消费者以及经销商进行情感交流。据

悉，红西凤尝试建立目标客户档案，举

办红西凤高端品鉴会，通过现场氛围营

造、销售话术、品鉴礼仪等方式传达红

西凤独有的品牌文化与内涵。与此同

时，企业还将全面开启红西凤返厂游体

验之旅，通过实地参观全面提升经销

商、消费者对红西凤的品牌认可度和忠

诚度。

作为中国四大老牌名酒之一，西凤酒顺应时
代需求， 依托原有的产品积淀以及文化影响力，
不断挖掘品牌潜能，以创新的方式向市场推出新
产品。 在12月15日举行的中国红·红西凤北方市
场上市发布会上，陕西西凤酒股份有限公司副总
经理、陕西西凤酒营销管理有限公司总经理周艳
花进一步表示，西凤酒高端化、全国化、高质量快
速发展的新时代、新征程已全面开启。

深耕白酒文化
五粮液助推酒业高质量发展

深耕白酒文化

第三届中国国际名酒文化节期间，五

粮液文化传承论坛暨五粮液文化研究院

成立仪式，围绕“承历史文脉 传岁月浓

香”主题，通过主题演讲、开放对话等形

式，就“新时代如何更好地传承和发展中

华优秀酒文化”“如何通过品牌文化建设

打造品牌核心竞争力”等议题展开了深入

交流。

作为一本行走的历史书，无论是五粮

液的酿造技艺，还是五粮液的明初古窖

池，均是白酒文化的有力“讲述者”。对此，

财经作家、890新商学、蓝狮子出版创始人

吴晓波指出，高度白酒的酿造工艺是中国

独有的，并具有本土创新和文化传承的特

点。随着国内消费者逐渐形成文化认知，

加之新消费群体的崛起，中国的文化自信

也会随之建立，并体现在产品上。

五粮液文化研究院学术顾问代表，中

国工程院院士，北京工商大学党委副书

记、校长孙宝国认为，借助新成立的五粮

液文化研究院，聚集国内外的高端研究力

量，用科学的方法分析传统古法酿造工

艺，用通识的生物化学原理诠释香型和风

味，提升白酒在饮食文化中的地位，并坚

守传统同时改革创新，适应国内外消费市

场的变化。

国际视角文化先行

事实上，此次五粮液文化传承论坛的

举办与文化研究院的成立，并非五粮液涉

足传统白酒文化传播的首次尝试。五粮液

连续两年携手故宫，推出《上新了·故宫》，

“以六百年，敬六百年”。

与此同时，今年来五粮液还致力于将

文化推向海外，加快传统白酒文化的国际

化进程。无论是在俄罗斯、奥地利、捷克、

以色列等国举办高端品鉴会等活动，还是

亮相G20峰会、博鳌亚洲论坛首尔会议等

重要国际舞台，五粮液都以酒为媒，用国

际语言生动地讲述着中国白酒文化故事。

本届国际名酒文化节期间，还举办了

“五粮液杯”2019中国白酒新生代酒品超

级调酒大赛大师赛。选手们以五粮液出品

的“冰爆”“火爆”为基酒，自由调制白酒鸡

尾酒创意产品。五粮液积极探索以国际流

行的鸡尾酒为载体，创新白酒时尚新品和

白酒饮用新概念、新方式等，用年轻人感

兴趣的表达方式讲好中国白酒文化故事。

缔造中式白酒之美

根据前瞻数据库报告指出，随着白酒

消费朝着品牌、文化等概念集中，行业格

局转型和分化趋势日渐显露。在这样的大

背景之下，五粮液率先行动，在结合产品

文化、品牌文化的同时，不断为传统文化

赋能发声，使中华悠久灿烂的白酒文化精

髓能够长久地世代传承，并实现广泛地传

播，并对整个行业有很大的带动作用。

江南大学副校长徐岩表示，五粮液由

于其传统酿造工艺具有独特性，因此成为

自有的品牌文化。与此同时，坚守这项酿

造工艺，就是在不间断地进行文化传承。

针对未来五粮液还要如何做好传统

白酒文化宣传，白酒资深专家晋育锋认

为，在讲好五粮液故事的同时，要以中式

生活下的白酒之美打动人，并因热爱而心

相通。

12月16日，五粮液文化传承论坛暨五粮液文化研究院成立仪式在宜
宾举行，成为五粮液在白酒文化国际化与年轻化的道路上又一亮眼轨迹。

纵观近年来五粮液的发展轨迹不难发现， 不论是此次文化论坛的举
行、文化研究院的成立，还是此前携手故宫推出《上新了·故宫》等举措，对
五粮液及中国白酒产业都有着深远的意义。“这是五粮液发展史上又一个
高光时刻，对于五粮液及中国白酒产业都有着深远的意义。”中国酒业协
会副理事长兼秘书长宋书玉认为，作为中国名酒的重要代表，五粮液担当
着中华酒文化传承的使命。

北京茅台大厦预购茅台酒现场


