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新品价格飙至5500飞天茅台提价还远吗

北京商报2021.6.28

编者按：在党领导人民进行奋斗的新时代，诞生了许多新职业、新工种。这些新岗位上的新打工人，借助互联网和大数据的快速发展、借助生活品
质的提升和消费升级的时代契机，改变了原来工种模式和工作流程。也正是这些新打工人的出现，让我们的生活更丰富多彩，他们自身于时代中的获
得感也明显提升。值此建党百年之际，北京商报遴选了最有代表性的“新打工人”，用他们的职业故事，体现创新、协调、绿色、开放、共享的新发展理
念，体现当代社会奋斗向上的积极面貌。

新品上市两天价格飙升

北京商报记者从茅台渠道获悉，“香溢五

洲”新品茅台是普通茅台微调酒质，目前市场

上供应量不多，北京多家茅台供货商都尚未

到货。

茅台北京地区某大商告诉北京商报记

者，少量经销商手里有货，但是价格很贵。贵

州茅台酒行（朝外南街店）店员称该产品6月

28日到货，目前销售价格为5500元/ 瓶，但是

需要按箱购买。调查结果显示，目前市面上的

此款茅台酒还没大量进入市场，价格是渠道

尝鲜价。

茅台相关人士对此回应，具体信息还不

太清楚，但是已经听闻目前市场上有人在炒

这款产品。

据悉，茅台新品瓶身右下角印有“香溢五

洲”，其蓝色系的瓶身，让许多消费者眼前一

亮，被茅粉戏称“蒂芙尼蓝”茅台。新品茅台上

市后，主要针对的是团购和直营渠道，是此前

定制尊享版的后续款。

程万松就此指出，“香溢五洲”新品属于

小众产品，满足茅粉及茅台酒类收藏爱好者

的消费需求。

与此同时，茅台牛年生肖酒上市之初价

格也被炒得风生水起，从3月上市至6月初，牛

年生肖茅台酒从早前的报价8000元左右，随

着市场投放量的增加，价格逐渐回落至4900

元左右。这是生肖茅台酒上市的传统：尝鲜价

往往远高于稳定放量之后的价格。“蒂芙尼

蓝”茅台的价格趋势是否如同牛茅一般，仍未

可知。

君度卓越咨询机构董事长林枫就此指

出，飞天茅台受到产业周期上行、通货膨胀、

货币超发等影响，对高端酒，消费者也有更高

的消费能力，以及更高价位的消费需求。所

以，在这样的背景下，茅台出一些文创产品或

是细分产品是符合公司战略预期的。

加码直营产品

近几年，茅台加速直销渠道建设，对违规

经销商进行清理整顿，并成立集团营销公司，

大力发展团购、商超、电商等直营渠道。

“香溢五洲”新品茅台则是茅台加码直营

渠道的另外一种表达。据悉，近几年茅台一直

在加大直营渠道投放的力度，切合了投资者

对利润回流的期待。普通飞天茅台酒出厂价

为969元，然而给直销渠道商的实际价格，会

比969元高一点。

2019年茅台国内经销商数量为2987家，

2019年减少到2377家。剔除增加的经销商，

期内净减少610家，再剔除减少的503家系列

酒经销商，茅台酒经销商减少数量也在100

家左右。

在直销渠道改革背景下，茅台酒直营比

例放大带动吨价持续提升。2020年，公司直销

收入达132.4亿元，同比增长82.66%，占比由

2019年的8.49%提升至13.96%，直销渠道吨

价达336.73万元。

不仅线下渠道改善，线上直营渠道也在

放量。“6·18”期间，各大电商纷纷放量飞天

茅台。京东在“6·18”期间将以超过日均投放

量10倍的数量向市场投放，苏宁超市则在

“6·18”当天全面发力，启动6轮平价飞天茅台

酒抢购活动，天猫超市则持续六天六倍放量

飞天茅台。

程万松曾在“6·18”茅台放量事件中指

出，茅台对于零售渠道的直接掌控力度越强，

那么平抑价格的能力就越强。但从年报中可

以发现，目前零售的比例还是占比很低，还不

足以对茅台酒的价格实现立竿见影的管控。

提价还有多远

“香溢五洲”新品茅台销售形式惹人注

目，该产品的出厂价更让业内关注。对于出厂

价 酒 商 们 各 执 一 词 ， 推 测 出 厂 价 在

2399-2999元区间。众所周知，茅台产品中最

火热的产品飞天茅台出厂价969元，新产品发

售价高于飞天茅台价格，这是否意味着飞天

茅台的提价也近在眼前？

上个月，在茅台2020年度及2021年一季

度业绩说明会上，茅台公司董事、代行总经理

李静仁曾公开表示，公司目前没有调整产品

价格的计划。这是对于投资者频频提出的茅

台酒会否提价的问题再次给出的官方回应。

梳理近些年茅台价格趋势变化可以看

出，2015年出厂价为819元，一批价不低于

850元；2016年上半年零售价在880-1000元，

下半年价格一度突破1000元；2018年1月1日

出厂价提高至969元，指导价为1499元/瓶。

在业内人士看来，虽然近几年价格浮动

并不大，但随着新品发售价的提高，白酒行业

掀起涨价潮，市场上出现茅台提价传言。与

1499元的指导价相比，茅台市场价长期居高

不下，已经充分预留了提价空间。除此之外，

国家统计局的数据统计，2015年、2016年白酒

产量的确达到了高峰，随后，近几年白酒行业

产量明显下降，2020年为740.7万千升，较

2016年峰值1358万吨下降不少。白酒产量的

下降或是价格变动的原因之一。

然而，程万松对上述观点持反对意见，

其表示，“香溢五洲”新品茅台发售和飞天

茅台涨价没有必然联系。飞天茅台的涨价

影响因素有很多，从目前看，呼吁涨价者主

要是基于茅台酒供不应求的现象，或者是

手里有茅台酒的人，以及希望茅台股价继

续高涨的人。但从市场理性发展的需要来

看，茅台酒涨价还是要保持克制的，这里有

茅台酒自身产能扩张的事实，有市场累加

茅台酒存货的问题，还有市场对高价茅台

实际承受力的问题。

北京商报记者 赵述评 实习生 王傲

数张茅台新品图让酒业人的朋友圈高温不退。6月27日，北京商报记者从

北京地区部分茅台经销商了解到，茅台新品部分终端渠道已经喊到5500

元/瓶。该产品上线2天价格飙升，让部分业内人士猜测这是不是飞天茅台涨价

的序曲。北京酒类流通协会秘书长程万松指出，从市场理性发展的需要来看，

茅台酒涨价有其自身产能扩张的事实，有市场累加茅台酒存货的问题，还有

市场对高价茅台实际承受力的问题,不过还是要保持克制。

如今网购成为人们购买家具的重要渠道，带动了第

三方安装服务平台的繁荣。同时，伴随着售后服务需求

的增加，互联网售后平台的技术推进和自身专业技能的

提高，安装技师的收入水涨船高，普遍成为高薪人群。

家具安装主要分为配送和安装两个流程，配送安

装到位、让客户感到满意，是一名优秀安装技师的敲

门砖，也催生了一些高薪蓝领安装技师的出现。

今年4月底，由万师傅家居售后服务平台联合尚

品宅配等共同发布的《2020年家居售后服务行业报

告》显示：2020年，“80后”“90后”家居师傅占总数的

80%，一二线城市家居师傅月收入过万，超过当地居

民平均收入水平。

在家居售后服务行业需求不断提升的过程中，在

一二线市场培养成熟的安装技师们就有了更大的发

展空间。2019年，涂卫强顺利从安装工变身安装技师，

后来又晋升为梵华名匠合伙人。“之前做安装工的时

候，凭借自己的经验干活儿，不管安装质量的好坏；现

在做了安装技师，有了统一的验收标准，感觉对质量

的要求更高了，也更受客户尊重。”涂卫强表示，从

2021年开始，梵华名匠对客户满意率的最低要求是

98%，大概有1/3的部门可以做到100%，一次性安装

率在75%以上，而行业普遍在50%-60%。

行业的进步也让更多人获得改变命运的机会。

2020年，家居电商和互联网售后服务向小县城渗透，

为县域家居服务的安装技师带来了就业机会。数据显

示，2020年脱贫县中，共有308个安装技师在万师傅平

台接单干活，50%的安装技师在平台的年收入超过国

家脱贫标准（人均年收入4000元）。

如今，对涂卫强来说，不论作为安装技师还是合

伙人，他始终保持着当初从业时的那份初心：将产品

完好、高效地送到每一个客户家中，让客户享受美好

的家居生活体验。而他的下一个梦想是，让梵华名匠

团队的每个人都学到技术，都能挣到钱，过上体面的

生活。 北京商报记者 赵述评 孔文燮/文并摄

成为“北漂”的人有很多种：刚刚从象

牙塔中走出来的大学生，离开原住地到北

京打拼的打工人，怀揣着梦想和激情的创

业者……而对于从四五线城市走出来的涂

卫强来说，他的“北漂”是从和柜子打交道开

始的。

2004年，20岁出头的涂卫强和朋友到北

京谋生，以一名“80后”的身份成为“北漂”大

军中的一员。此时佟大为、文章、马伊■主演

的电视剧《奋斗》还未开始拍摄，而涂卫强已

经体会到在北京奋斗的艰辛。

安装工是涂卫强找的第一份工作，主要

工作内容是搬柜子、组装家具、打扫垃圾。

虽然工作比较枯燥，而且很累，但是好歹能

挣到一定薪酬，不至于挨饿，涂卫强凭着好

学的那股劲儿坚持了下来，并且一干就是

六年。

2009年，由于公司业绩不好、老板拖欠工

资，涂卫强萌生了离开的念头。之后一年里，

涂卫强换过很多工作，都不超过两个月就辞

职，他暗暗期许，一定要找一个不拖欠工资并

且有实力向上发展的公司。

2010年，一次偶然的机会，在全国扩张势

头强劲的欧派家居在北京招聘安装工，涂卫

强应聘并被录取。再次回到熟悉的岗位上，他

感觉很亲切，但发现和之前从事的工作又不

太一样。“以前做安装工，什么都要自己来干，

工作量大，但是对质量要求不高；而在欧派，

工作量没那么大，安装质量反而成为考核的

一大标准。”

2017年，梵华名匠从欧派北京公司独立

出来成为定制家居安装平台，涂卫强凭借扎

实的技术顺利成为其中一员。至此，他的“北

漂”之旅也有了归宿。

十年前参加工作不

久， 涂卫强每天身上满是

石灰和泥巴，如今，他不仅

是拥有专业技能、 受人尊

重的安装技师， 还管理着

100多人， 身兼梵华名匠

合伙人。“80后”的他实现

了作为一个“北漂” 的逆

袭， 他见证并经历着家居

安装服务行业十几年的发

展，是家居行业进步、时代

变迁下的获益者，更是“新

北京打工人” 奋斗不息的

缩影。

消费升级催生高薪蓝领

2020年，“80后”“90后”家居师傅
占总数的80%，一二线城市家居师傅
月收入过万，超过当地居民平均收入
水平。

“北漂”从搬柜子开始

安装工是涂卫强找的第一份
工作， 主要工作内容是搬柜子、组
装家具、打扫垃圾。

2017年，中国定制家居行业市场

需求超过2000亿元，并保持每年15%

的增长速度。同一年，定制家居上市热

度骤升，不到半年时间里就有欧派、尚

品宅配、皮阿诺、金牌、我乐、志邦六家

定制家居企业敲开证券交易所的大

门。与此同时，产品鱼龙混杂、设计水

平不高、售后服务不完善等问题暴露

出来。

在“三分靠产品，七分靠服务”的

家居行业，涂卫强所在的梵华名匠看

准了庞大的后期安装服务需求，在行

业中率先开创了红毯服务，刷新了客

户乃至行业对安装的理解：安装后的

家也能整洁如新。

作为定制化产品，一个个橱柜组

件送到客户家中时并不能直接拼接、

组装，多数还需要对台面等材料进行

现场切割、打孔等，这个过程就极易产

生粉尘，影响已经装修好的区域的干

净程度，这让许多客户感觉不舒服。

涂卫强为客户安装产品时，除了

要随身携带必要的工具，还必须配有一

双白手套、两条白毛巾和两块红地毯。

手套是防止安装人员在产品上留下划

痕，毛巾是安装完毕用于擦拭产品灰尘

的，红地毯则是防止安装人员来回行走

时弄脏客户家的地板或地砖。

红毯服务扫除了客户诸多烦恼，

也让梵华名匠成为家居行业以服务见

长的安装平台，更让安装工感受到了

职业的尊严与自豪。

方便、快捷的数字化系统也让安

装技师“如虎添翼”。在梵华名匠，安装

技师不再需要在线下通过合同和图纸

接单，只需打开“梵华云”系统，就可以

实现接单、验收、评价等一系列流程。

“在安装前、中、后的三个时段，我们需

要在客户家拍照以便监督和验收，每个

订单要上传13张以上的照片。”涂卫强

坦言，流程制定得越详细，工作效率越

高，客户的满意度就会越快得到提升。

现在涂卫强到客户家中，都会被

尊称一声“涂师傅”，有时候客户还会

准备水和水果，涂卫强在安装技师这

个职业中获得了满满的成就感。

红毯服务换来认可

涂卫强为客户安装产品时，
除了要随身携带必要的工具，还
必须配有一双白手套、 两条白毛
巾和两块红地毯。

“80后”涂卫强是安装技师，走进千家万户，铺红毯、拼木板、拧螺丝，像玩乐高一样根据
图纸将一块块板组装成家具。


