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2023.11.2新消费

时隔5年另10个月，茅台酒出厂价
格上调。10月31日晚间，贵州茅台发
布公告，宣布从2023年11月1日起上
调53%vol贵州茅台酒（飞天、五星）出厂
价格，平均上调幅度约为20％。

此举意味着，在茅台营销收入占比
最大的经典款飞天、五星茅台酒从昨天
开始，出厂批发价会上浮至约1169元/
瓶。第四季度刚启，调整价格当会给企
业营收增长带来更多利好，作为A股市
场价值业绩“标兵”的茅台，或会给市场
释放更多活力信号。

“普茅”提价20％，底气何在？

离开李佳琦,花西子卖不动了？

山东省青岛市市北区人民法院

公 告
（2023）鲁0203行审64号

青岛宏帝健身服务有限公司：
本院受理申请执行人青岛市市北区市场监督管

理局申请强制执行对青岛宏帝健身服务有限公司作
出的青北市监处罚[2022]230号《青岛市市北区市场
监督管理局行政处罚决定书》一案，现依法向你送达
（2023）鲁0203行审64号行政裁定书。限你自公告
之日起30日内来本院领取行政裁定书，逾期则视为
送达。

二○二三年十一月二日

山东省青岛市市北区人民法院

公告
（2023）鲁0203行审65号

青岛儿时岛文化传媒有限公司：
本院受理申请执行人青岛市市北区市场监督管

理局申请强制执行对青岛儿时岛文化传媒有限公司
作出的青北市监处罚[2022]567号《青岛市市北区市
场监督管理局行政处罚决定书》一案，现依法向你送
达（2023）鲁0203行审65号行政裁定书。限你自公
告之日起30日内来本院领取行政裁定书，逾期则视
为送达。

二○二三年十一月二日
S16荣潍高速（k259-k272下行）（k262-k266上

行）、S21新潍高速（k17-k22），将于2023年11月3日至
2023年12月15日，进行标识牌安装、标线及护栏安装。

G18荣乌高速（K335+921-K352+291）、G2011青
新高速（K107+696-K109+075）、S21新潍高速（K0+
000-K22+412）将于2024年1月1日至2024年12月31
日，进行路基、路面、桥涵、交通设施、绿化等项目的日
常保养、保洁、防汛、除雪防滑和应急抢险等工作。

工程施工期间，请过往车辆按照施工标志指示减
速慢行，注意行车安全。

青岛市公安局交通警察支队潍莱高速大队
青岛双圣建筑工程有限公司

2023年11月1日

施工通告

招标公告
根据《物业管理条例》和《物业管理招投标办法》相关

规定,青岛清馨绿洲健康产业园有限公司对百洋医药科
技创业中心项目前期物业管理服务进行公开招标，本项
目总建筑面积104402.29平方米；地上建筑面积78382.88
平方米；地下建筑面积26019.41平方米。邀请各单位前
来投标。

有意参加此次投标的单位，请携带营业执照副本原
件及盖有公章的复印件、法定代表人授权委托书于2023

年11月2日-2023年11月6日（上午10：00-12:00，下午
14:00-16：00）到青岛市市北区四流南路94-2号领取招
标文件，报名费200元整。

联系人：王女士
联系电话：15366669515
招标单位：青岛清馨绿洲健康产业园有限公司

2023年11月2日

不涉市场指导价格
终端稳定与持续性可期

公告强调说，此次调整不涉及茅台酒产品的市
场指导价格，并提示此次价格调整将会对公司经营
业绩产生一定影响。

上海证券报采访了茅台有关人士并获确认，此
次调价主要涉及飞天53%vol500mL贵州茅台酒、五
星53%vol500mL贵州茅台酒，以及飞天同系列的其
他毫升规格产品。飞天53%vol100mL贵州茅台酒（i
茅台）及尊品、珍品、精品等产品未作调整。

根据此次上调幅度计算，53%vol贵州茅台酒
（飞天、五星）出厂价格上调约200元/瓶，本次调整
后出厂价格约1169元/瓶。

茅台上一次价格调整是在2018年元旦，平均上
调幅度约为18%左右，茅台酒零售指导价由1299元/
瓶上调到1499元/瓶，出厂价由819元/瓶调整到969
元/瓶。

时间再前移五年，2012年9月1日，茅台宣布适
当上调部分产品出厂价格，平均上调幅度为
20%-30%，其中茅台酒出厂价提升至819元/瓶。

主流媒体以及熟知资本市场、白酒行业的社交
媒体普遍看好此次价格变动对于产品市场和资本
市场的正向效应。有媒体引用业界人士的评价指
出，作为全球市场上的高端产品，茅台在行业深度
调整期调整价格，无疑给行业注入了强心针，为行
业高端、次高端产品的发展空间打开了天花板。“尊
重市场规律，是企业健康发展的关键。”

此次价格调整中，贵州茅台公告强调并不涉
及市场指导价格。有媒体分析指出，这一句强调
并非多余，表明茅台对市场的稳定性和持续性高

度关注。此言也给投资者带去一个信号：贵州茅
台将在未来继续保持其市场竞争力，并在稳定中
寻求发展。

有网友表示，虽然不涉及市场指导价，但按照
目前的终端价，经销商仍然有较大利润空间。

上市20年8次调价，海外烈酒品牌也在调价
从时间上看，2008年起，茅台产品调价间隔节

奏放缓，三次间隔分别为4年、5年和近6年。因此，
本轮最新调价也是过去二十余年来，间隔时间最长
的一次。

十五年前的2008年，茅台集团销售收入首次突
破100亿元，在各项指标上真正成为中国酒业的第
一。从那时起，成为行业龙头的茅台，对于调价已
显得格外审慎，往往“慢于”同行的动价速度。

从调整幅度看，茅台此次调价增幅与往次相比
相差不大，有网友评价为“中规中矩”。

与此同时，进口烈酒品牌也在实施涨价。有关
资料显示，今年，包括帝亚吉欧在内的多个知名烈
酒品牌已相继发布调价通知，白兰地、威士忌等开
启了烈酒新一轮的集体涨价潮，整体涨幅主要集中
在5%-20%之间。

一位证券分析师表示，此次茅台酒大单品的提
价是茅台新一届领导班子上任以来，在推进营销体
制改革方面的又一重大举措，或将直接带动贵州茅
台业绩的增长，实现企业可持续发展。

复盘贵州茅台上市以来调价的年度，主要经济
指标都实现了增长，尤其是2018年带来了超30%的

净利润增长。
今年1-9月，贵州茅台实现营业收入1032.68亿

元，归属于上市公司股东的净利润为528.76亿元。
随着此次调价，意味着今年的11月和12月，将为茅
台带来更多的营收和净利润，也为年度目标的超额
实现打下坚实基础。

一位网友测算，本次提价影响两个月，大致能
额外带来30亿元-40亿元的净利润，主要是对明年
业绩带来较大增长，但是否会对市场销售产生影
响，还需要进一步观察。

国海证券此前调研报告认为，从去年以来，茅
台非标产品提价、新品推出、增加直营渠道占比等
举措也已有效提升均价，实际上实现了提价，茅台
具备提价的空间和能力。

值得一提的是，茅台全面全域践行ESG理念，
致力于与供应商、经销商、投资者、员工等相关方铸
牢利益共同体、情感共同体和命运共同体，尤其是
上市22年来累计分红超2000亿元，与各相关方共
同铸牢了茅台可持续发展的生态“护城河”。

供需关系是底层逻辑
市场规律是重要原则

据悉，贵州茅台此次调整部分产品出厂价格，
是严格按照《价格法》有关规定，充分考量宏观经济
环境、产品成本、市场供需变化，坚持以市场和顾客
为中心，兼顾企业长远发展和市场长期稳定的一次

正常企业经营行为。
身为全球烈酒顶流企业，茅台主力产品在市场

上长期处于供不应求状态。这种在奢侈品领域易
见的“稀缺度”，在竞争极其充分、市场高度开放的
酒类行业，则是极少数高端产品的重要特征。

投资者通过各个平台对茅台价格调整表达认
可。一位知名股民在微博上说，发展是硬道理。企
业需要增加利润回报国家、回报股民。

最近几年，资本市场不断有声音提出希望茅台
通过价格机制提高收入，为投资者创造更多利润。
就在今年5月19日，茅台管理层在上证路演中心也
被问及茅台价格问题。在那个场合，茅台高层已作
表示，茅台酒定价既要合法合规，也会充分遵循市
场规律，回应市场需求，反映合理价值。

作为知名国有企业，茅台盈利能力的提升，在
经济环境承压巨大的当下，这是最直接的贡献。

“茅台作为行业标杆，具有风向标价值。”白酒
行业专家蔡学飞认为，价格是市场供需关系决定
的，随着相关经济政策的不断落地，以及国内社会
消费的逐步恢复，可以说茅台的市场需求依然旺
盛，结合茅台的有限产能现状，以及目前四季度白
酒消费旺季和春节备货情况，应该说茅台的涨价是
有一定市场基础的，也是符合茅台掌握市场主动
权，提升企业经营效益的手段。

同时，蔡学飞认为，茅台此次调价有利于提振
目前低迷的行业信心，也呼应了长期以来的资本市
场需求，符合股东长期利益，从而对于茅台稳定发
展具有一定的保障作用。

中国酒业评论人肖竹青在接受媒体采访时也
表示，市场经济规律特点是：供过于求，价格下跌；
供不应求，价格上涨。茅台酒长期以来供不应求，
本次茅台提高出厂价格是在近六年未做价格调整
的情况下进行的，兼顾企业长远发展和市场长期稳
定的基础上，适度调整部分产品出厂价格是正常合
理的企业经营行为。

新浪财经首席评论员艾堂明也在微博表示，从
当前茅台酒消费需求保持旺盛的市场表现来看，提
价有利于提振白酒行业发展信心，刺激和拉动消费
增长，同时符合投资者期望，将有力提振资本市场
对茅台以及白酒板块的信心。

长期关注茅台业绩的人士指出，从今年前三
季度首次实现千亿营收看，茅台酒的消费、社交、
收藏和投资四类高端需求仍然坚挺，供不应求的
卖方市场持续。供需关系是价格的底层逻辑，茅
台调价符合市场化的经营节奏，在响应股东诉求
的同时，遵循商品市场规律，呼应市场信号，反映
合理价值，未来将与产能的平稳增长成为业绩释
放和供需平衡之间最重要的关键核心。

供稿：《每日经济新闻》

离不开的李佳琦，降不了的价格，花西子把自
己困在牢笼中。10月31日，花西子再登热搜，曾经
霸榜“双11”的花西子罕见地跌出了天猫彩妆预售排
行榜前20，不论是受此前李佳琦眉笔事件的影响，
还是此次李佳琦直播间的“故意疏远”，都让花西子
真真切切感受到了网友的不买账。虽然“双11”未过
半，但预售没能拿下“开门红”，之后翻身的机会不
多，花西子“双11”的“哑火”或许已经注定。

成败李佳琦

未出现在李佳琦直播间黄金档，花西子应该能
预料到销量不佳。

根据天猫方面披露的数据，今年“双11”彩妆品
类首日预售榜单的前20席位中，外资品牌占据14
席，国货品牌6席，其中并没有花西子的身影。跌出
预售榜单前20，对于花西子而言冲击不小，毕竟在
2022年“双11”开播4小时后，天猫彩妆排行榜中花
西子排名第六。而在第一战中就没能拿到“开门
红”的花西子，意味着之后翻身的机会不会太多。

据了解，在李佳琦直播间10月24日的直播中，
花西子上架了三款产品，分别是357元的组合套装、
149元的粉饼以及129元的蜜粉。而李佳琦直播间
对于花西子的产品讲解并未安排在黄金时间档，李
佳琦本人也未出镜讲解。

业内人士表示，花西子产品未出现在黄金档以
及此前的眉笔事件或在一定程度上影响了此次花
西子的销量。就相关问题，记者采访花西子旗舰店
客服，但未收到回应。回看花西子的发展，李佳琦

是不可或缺的一环。
2019年3月，花西子空气蜜粉走进了李佳琦的

直播间，根据国元证券研报，该款新品在李佳琦直
播间首发后，成为当年“双11”店铺销量第一名，售出
超2万件。此后，花西子重仓李佳琦。据国元证券
统计，2020年，花西子进入李佳琦直播间的次数为
71次。据了解，李佳琦曾先后参与了花西子“苗族
印象”和“傣族印象”系列产品的共创。

李佳琦为花西子带来的流量肉眼可见。2019
年花西子销售额为10亿元；2020年突破了30亿

元。西部证券研报指出，2021年花西子实现销售额
54亿元，较2018年约0.4亿元销售额提升超过100
倍。另据上海证券研报，2017-2021年花西子市占率
从0.3%提升至6.8%。

花西子联合创始人飞慢也曾在采访中承认，花
西子的销售增长离不开与李佳琦的合作。

不过在近两年中，花西子不断向外传递不靠李
佳琦的信息。2020年6月，花西子走出淘宝，在抖
音、快手平台分别搭建了品牌矩阵账号，每天都进
行店铺自播，月均自播数量很快超过50场。公开数
据显示，2020年花西子在李佳琦直播间的GMV占
全部销售额的15.55%；而到了2022年一季度，花西
子首席产品官商陆公开表示，这个数字降到仅占
5%。花西子相关负责人此前也曾表示，与李佳琦的
合作在正常范围内。

一边强调解绑的同时，一边又在大促节点从不
缺席李佳琦直播间，并凭借李佳琦的直播收获不少
的销量额。2021年，花西子“6?18”期间的整体销售
额达到2.63亿元。而在2022年6月，李佳琦因故停

播，“6?18”大促期间，花西子的销售额从前一年的
2.63亿元大跌至1.5亿元。当李佳琦的流量与实打
实的销量挂钩，花西子或许并那么容易解绑。

高端不仅是提价

对于为什么这两年花西子有意识在解绑李佳
琦，如今依然没能彻底实现的原因，大概是因为花
西子还没能找到脱离李佳琦流量之外可以吸引用
户，撑起产品销售的秘籍。

加大研发铺设线下渠道，打破国货美妆价格天
花板……近两年，花西子想要通过高端转型实现
“长期主义”。

2022年3月，曾在上海家化、华熙生物任职的
李慧良加入花西子。同时，花西子宣布其构建东方
美妆研发体系的五年规划。“未来五年，花西子将投
入超10亿元，在多个产品创新、基础研究和应用基
础研究领域展开布局，打造一个门类完善、技术先
进的东方美妆研发体系。”花西子方面透露。

“这两年，花西子的眉笔频繁涨价，都快用不起
了。”在网友小狮子的印象中，花西子眉笔的价格从
59元涨到69元，后来直接涨到89元。网友十一则
发现，“原本想在‘6?18’入手一盒花西子蜜粉，但下
单时发现相较去年‘双11’的价格涨价近30元。瞬
间不想买了”。根据十一的介绍，花西子蜜粉涨价
是因为换了包装盒。“一个仿苗银的包装盒涨价30
元，也太贵了，不能接受。”十一说。

事实上，花西子因为繁琐复杂的包装一直被不
少消费者诟病。有消费者吐槽称：“这么贵是不是
有一半的钱是付给包装的？”“雕花口红真的很土，
在外面都不敢拿出来补妆。”“卖情怀也好，国风也
罢，复杂不等于高级。”“消费者愿意花钱购买好的
产品，但却不愿意花钱买包装。”

深圳市思其晟公司CEO伍岱麒认为，网红品牌
要转成大众熟知的品牌，要成为常青品牌，确实还有
很长的路要走，主要是构建线下渠道是难度很大的
事情，而且渠道的复杂性也会带来各种运营管理成
本的增加，因此花西子前期的发展固然有其优点和
特色，但是依然需要一套成为大品牌的完整策略和
方法步骤，并且据此稳步推动前进。 据《北京商报》


