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在南京市雨花台区某综合性
商场内，遍布着各个品牌的新式
茶饮，尤其是在负一楼的美食区
域，几乎每隔几米就开了一家茶
饮店。10月 28日，现代快报记者
走进这里奈雪的茶门店。这几
年，随着食客们需求的不断增高，
奈雪的茶也紧跟潮流，开始做起
了各种火爆 IP 联名。不仅如此，
店内漂亮的茶杯在架子上展示，

可口的面包和蛋糕也摆得整整齐
齐，各种口味的瓶装饮料陈列在
侧……虽然门店依然精致，但很
少能看到几年前那样动辄排起长
龙的热闹场景了。

在社交平台上，有不少网友吐
槽奈雪降价后“变了”，饮料中的果
肉变少，连面包都变成了迷你版。
相比之下，蜜雪冰城4元一杯的柠
檬水，沪上阿姨9.9 元一杯的波波

奶茶、西瓜椰椰，显得更接地气。
新式茶饮行业竞争加剧，从品

牌的增加就可以看出。现代快报
记者注意到，仅在该商场，就有近
10家茶饮品牌在此开店，包含马伍
旺、茶颜悦色、就是柠、喜茶、茶百
道等。不仅如此，还有咖啡品牌来
分一杯羹，商场里的咖啡品牌包含
星巴克、皮爷咖啡、Manner Coffee
等。

“奈雪的茶”日均关闭1家店

新式茶饮赛道一头“冷”一头“热”

昔日新式茶饮的“一姐”，如今
却掉队了？日前，“新茶饮第一股”
奈雪的茶发布了第三季度门店运
营情况，报告期内公司新开了 23
家直营店，但关停门店数高达 89
家，意味着7月—9月，几乎平均每
天都有一家奈雪直营店关停。截
至第三季度末，奈雪直营店总数为
1531家。新式茶饮的赛道现状如
何？10月 28日，现代快报记者对
茶饮市场进行了探访。

现代快报/现代+记者 季雨 文/摄

中国人民银行 28日宣布推
出新工具——公开市场买断式逆
回购。这个货币政策工具有何用
途？此时推出这一工具释放出什
么信号？

当日一早，中国人民银行发
布公告称，为维护银行体系流动
性合理充裕，进一步丰富央行货
币政策工具箱，中国人民银行决
定从即日起启用公开市场买断式
逆回购操作工具。操作对象为公
开市场业务一级交易商，原则上
每月开展一次操作，期限不超过
1年。

想弄懂此次推出的买断式逆
回购，要先搞清楚央行的逆回购
是个什么操作。

央行向市场上投放流动性，
不是直接向金融机构“给钱”，而
往往通过“借钱”来实现。中国
人民银行会向一级交易商购买有
价证券，并约定一个期限，让一
级交易商再把有价证券买回去。

简单来说，逆回购就是央行
主动借出资金，通过从一级交易
商购买有价证券来向市场投放流
动性的操作。

相较于逆回购操作，买断式
逆回购有何创新和特点？

首先，买断式逆回购“买断”
了有价证券再行回购或另行卖出
的权利。

根据公告，回购标的包括国
债、地方政府债券、金融债券、公
司信用类债券等。

目前，我国货币市场的主流
模式是质押式回购，交易中债券
押品被冻结在资金融入方账户，
无法继续在二级市场流通。一旦
出现违约等情形，这种冻结不利
于保障资金融出方权益。

“近年来，越来越多海外投资
者进入我国债券市场，他们更习
惯国际上普遍采用的买断式回
购。”中国民生银行首席经济学
家温彬认为，央行推出买断式逆
回购，可以缓解质押品冻结对金
融机构整体流动性监管指标压
力，持续提升银行间市场的流动
性、安全性和国际化水平。

其次，买断式逆回购可减少
利率招标中的“搭便车”行为。
此前，在利率招标过程中，一些
机构不积极参与投标，而是等待
其他机构报出利率后，选择接受
较低的利率，从而节省自身成
本。这种好似“搭便车”的行为，
容易导致市场上投标竞争不足，

无法真实反映资金的需求程度。
此次公告明确，公开市场买

断式逆回购采用固定数量、利率
招标、多重价位中标。这意味
着，机构可根据自身情况选择不
同利率投标，按照从高到低的顺
序依次中标，机构的中标利率就
是自己的投标利率。

招联首席研究员董希淼认
为，这样能减少机构在利率招标
时的“搭便车”行为，更真实反映
机构对资金的需求程度。而且，
由于没有增加新的货币政策工具
中标利率，突显了该工具仅作为
流动性投放工具的定位，并不承
担央行政策利率的职能。

此外，买断式逆回购能增强
1 年以内的流动性跨期调节能
力。当前，我国的货币政策工具
箱中，有不少流动性投放工具，
主要包括7天期公开市场逆回购
操作，1 年期的中期借贷便利
（MLF），以及投放长期流动性的
国债买入和降准。

“此前货币政策工具箱中 1
个月到1年期的中短期流动性投
放工具较为欠缺，此举将大大增
强1年以内的流动性跨期调节能
力。”温彬说，买断式逆回购期限
不超过1年，预计将覆盖3个月、
6个月等期限，有助于提升流动
性管理的精细化水平。

今年以来，针对流动性管理，
中国人民银行推出多个新工具：
创设临时隔夜正、逆回购操作，
开展公开市场国债买卖操作……
此时为何又推出一个流动性管理
的新工具？

“中国人民银行选择此时推
出新工具，预计可更好对冲年底
前MLF的集中到期。”东方金诚
首席宏观分析师王青表示，启用
买断式逆回购操作，可以有效平
滑大额MLF到期引发的资金面
波动，有助于保持年末流动性合
理充裕。

据统计，11 月、12 月各有
1.45万亿元MLF到期，共占目前
MLF余额的四成以上。叠加政
府债券加快发行、年末现金投放
加大等因素，届时银行体系流动
性可能面临较大补缺压力。

专家表示，新工具将进一步
提升我国货币政策调控的精准
性，更有能力维护年末流动性合
理充裕，可为经济稳定增长提供
良好的货币金融环境。

据新华社

央行再推新工具
买断式逆回购有何用途？

10月28日，话题“飞天茅台价
格跌近 2000 元”登上热搜。据了
解，“双11”大促期间，电商平台开
展了“百亿补贴”等活动，推动部分
白酒价格创新低。其中，飞天茅台
的价格逼近2000元，引发关注。

搜索发现，在淘宝平台“百亿
补贴”专区，飞天茅台价格下探至
2036元/瓶；京东平台“百亿补贴”
专区，飞天茅台补贴价为2499元/
瓶；拼多多平台“百亿补贴”专区，
飞天茅台价格最低显示为 2061
元/瓶。

此外，在今日酒价等报价平台
上，24年飞天茅台（散装）最新报价
为 2200 元，相比于国庆假期的
2300 元左右，散装飞天茅台的价
格再度下跌。

28日，广东省食品安全保障促
进会副会长、食品产业分析师朱丹
蓬表示，茅台价格持续下探受多方
面因素影响。一方面是正值“双11”
大促节点，电商平台推出各种补贴
吸引流量，导致飞天茅台电商价格
下探；另一方面，中秋和国庆假期已
经结束，目前属于节日“空档期”，这
时的下跌有一定“时令性”，临近春
节可能会出现价格回暖。

白酒营销专家肖竹青表示，电
商平台大促茅台的销量不多，但是
对整个价格体系的影响非常大，是
一个风向标。很多电商平台通过
补贴降低茅台成交价来吸引流量，
这对茅台的市场成交价也会造成
一定的冲击和影响。

此前有机构研报认为，飞天茅

台批发价格持续下跌与部分“金融
需求”离场有关。银河证券在6月
12日发布的研报中表示，本轮飞天
茅台价格下跌更多是一个去金融
属性的过程，和其他资产价格下跌
类似，部分投资、收藏的金融需求
随价格下跌趋势而离场。

10 月 25 日，贵州茅台发布
2024 年三季报显示，公司前三季
度实现营业收入1207.76 亿元，同
比增长 16.95%；净利润 608.28 亿
元，同比增长15.04%。第三季度，
贵州茅台实现营收388.45亿元，同
比增长 15.29%；净利润 191.32 亿
元，同比增长13.23%。第三季度贵
州茅台旗下茅台酒营收为 325.60
亿元，系列酒营收为62.46亿元。

据红星新闻

飞天茅台又跌了
“双11”网促价逼近2000元

近年来，新式茶饮以其独特的
口味、健康理念以及社交属性迅速
走红，成为年轻人青睐的生活方式
之一。然而，随着市场竞争加剧，
品牌格局快速演变，新式茶饮行业
也面临着一系列挑战。中国矿业
大学（北京）管理学院硕士生企业
导师支培元分析道，“新茶饮第一
股”奈雪的茶近期的表现便是一
例，尽管继续开设新店，但关店数
量也不容忽视，反映出行业洗牌正
在加速，品牌间的较量愈发激烈。

“年轻一代对饮品品质、创新性和

个性化有了更高期待，单一的产品
线难以满足所有偏好，迫使企业不
断创新求变。”

那么，新式茶饮该如何突破瓶
颈呢？支培元称，首先，要明确自
身特色，无论是健康路线还是创意
元素，都应围绕品牌核心价值展
开，形成独特卖点。紧跟潮流趋
势，推出季节限定款、联名特调等
新品，吸引顾客眼球，维持品牌热
度。其次，要充分利用数字化工
具，如小程序、社交媒体，拓宽销售
渠道，提升用户体验，打造无缝购

物旅程。再次，要保证原料优质稳
定供应，减少中间环节，控制成本，
同时确保食品安全与质量可控。
最后，品牌要学会借助会员制度、
粉丝社群，增强用户黏性，通过口
碑传播扩大品牌影响力。

支培元认为，新式茶饮行业正
处于快速发展阶段，机遇与挑战并
存。只有不断创新、贴近消费者需
求、强化品牌形象，并注重可持续
发展理念的品牌，才能在激烈的竞
争中脱颖而出，引领未来发展方
向。

面对竞争的日益加剧，商家们
选择用“闭店”的方式来“回血”。

近日，“新茶饮第一股”奈雪的
茶披露了第三季度门店运营情况，
报告期内公司新开了23家直营店，
但关停门店数高达 89家，意味着
7—9月几乎平均每天都有一家奈雪
直营店宣告停业。截至第三季度
末，奈雪直营店总数为1531家。

虽然大部分茶饮企业尚未公
布第三季度的运营状况，但从半年
报中也可以窥见一二。消费领域
服务平台壹览商业发布的2024年
上半年新式茶饮品牌开店情况显
示，新茶饮行业日趋两极分化，特
征明显，大部分品牌还在稳步扩张
中，但也有几家茶饮界“巨头”在退
步。

数据显示，蜜雪冰城净增门店
量为 2011 家，霸王茶姬的净增门
店量为 1610 家，茶颜悦色净增门
店量为160家。

而与此同时，书亦烧仙草净增
门店量为-635 家、COCO 都可的
净增门店量为-361 家，七分甜的
净增门店量为-42家，茉酸奶的净
增门店量为-220家。

降价后的奈雪的茶，难见排长队的热闹场景

新式茶饮稳步扩张中，几家“巨头”却在退步

专家：新式茶饮快速发展阶段，机遇与挑战并存

奈雪的茶门店
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