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本周跌幅振幅收窄 箱体震荡格局未变

“蛇钞”“蛇币”受热捧
盲目追高须谨慎

最近，蛇年纪念币、蛇年纪念钞（市场俗称“蛇币”“蛇钞”）不断走热，
相关话题一度冲上热搜第一的位置。另外在一些平台上，“蛇钞”二手价
格存在溢价现象。对此，有分析人士指出，过度买入、收购后续可能会面
临市场承接力不足、找不到合适买家等问题，建议消费者理性审慎投资，
避免追高购买，导致价格回调产生经济损失。

观察财经

二手价位飙升
根据央行的安排，2025年贺岁币的发行

数量为1亿枚，面值10元；贺岁钞的发行数

量为1亿张，面值20元。预约承办银行于

2025年1月3日至1月9日办理预约兑换。

今年的“蛇钞”上，有儿童贴春联和山

西民居装饰图案，“蛇币”上是中国传统剪

纸艺术与装饰年画元素相结合的蛇形象。

生动的图案、精美的设计让“蛇钞”“蛇币”

受到热捧。

“蛇钞”预订从一开始就表现火热。

2024年12月23日22时“蛇币”网上预约开

启，22时30分“蛇钞”网上预约开启。有不

少网友反映，进入预约页面时，多家银行的

线上预约网页因为人太多出现卡顿、无法访

问等情况。各大社交平台上，“蛇钞”“蛇币”

的市场反应同样热烈，许多网友都表示“一

钞难求”“一币难求”。成功预约到蛇年纪念

钞的网友晒出“蛇钞”，一些网友还称赞“蛇

钞”的设计精美。

1月3日，“蛇币”“蛇钞”首次开始兑换，

相关话题迅速冲上热搜榜前列。有人到银

行取到手后转手就卖，“蛇币”“蛇钞”二手价

格直线上升，其中“蛇钞”的二手价格更突

出。在某二手平台，原本20张“蛇钞”的面

值为400元，但二手市场的交易价格已经飙

升至20张800元。至于“蛇币”的回收价格

则不等，单枚“蛇币”的价格介于16元至19

元之间。除此之外，收藏“靓号”也是市场交

易的卖点，如豹子号（尾号三位相同）、狮子

号（尾号四位相同）等特殊号码非常受欢迎。

值得一提的是，在今年“蛇币”“蛇钞”的

购买群体中，涌现出了许多年轻人，他们有

的是出于收藏或赠送他人而购买，有的则是

为了在二手市场进行转售获利，在社交平台

上也不乏币商、黄牛雇佣大学生获取“蛇币”

“蛇钞”。

避免追高购买
对于“蛇币”“蛇钞”的交易价格被推高

的原因，有业内人士表示，“蛇币”“蛇钞”火

爆一方面是因为去年“龙币”“龙钞”较为火

热，推动个人投资者、币商涌入纪念币、纪念

钞市场；另一方面，“蛇币”发行数量减少，缩

量发行增加了收藏者对“蛇币”的兴趣，而

“蛇钞”本身易于储存收藏，吉利编号又具备

稀缺性，因此交易价格会较高。

另外，有专家指出，纪念币、纪念钞的流

通价格会跟随市场的供求关系变化，作为货

币能够一比一兑换人民币，但其收藏特性会

产生一定溢价。不过，社交平台、二手交易

平台上“蛇币”“蛇钞”大量收购、转卖，投机

氛围比较浓厚，存在一定的交易风险，投资

者应谨慎甄别。此外，过度买入、收购后续

可能会面临市场承接力不足、找不到合适买

家等问题，消费者应理性审慎投资，避免追

高购买，导致价格回调产生经济损失。

去年发行的龙年纪念钞在二手市场上

也曾从高价回落。有收藏爱好者在接受媒

体采访时指出，龙年纪念钞从预约期开始价

格便持续上涨，票面价格为20元的“龙钞”

市场价格最高时曾超过80元/张，后期价格

明显下滑。1月2日，中国钱币学会钱币市

场专委会发布的数据显示，2024年贺岁纪念

钞（龙）面额20元，发行量1亿枚，最新参考

市场价为55.9元。这意味着“龙钞”价格从

高位回落30%。

事实上，早在2020年，中国人民银行在

《普通纪念币普制币发行管理暂行规定》相

关问题答记者问中就已经明确表示，普通纪

念币普制币总体定位于纪念和收藏功能，可

以与同面额人民币等值流通，但不鼓励流

通；可以依法交易，但要避免炒作。

本报记者 杨硕

上周暴跌后，本周A股继续小幅下跌，

本周无论跌幅还是振幅均比上周小。去年9

月30日的重要缺口没有完全回补，箱体震

荡格局也没有改变，走势看上去比上周要好

一些，但周五尾盘再次杀跌又是以最低点报

收，这种情况已经出现多次，给下周走势留

下很多担忧。

尾盘再现杀跌
本周主要指数震荡幅度比上周小，周

二、周三均出现午后反攻走势，但周五又是

以最低点报收，使得周K线均收出小阴线。

上证指数周三震荡幅度最大，午后最低

跌至3175.72点，然后反攻开始，大盘一路上

涨，很快大盘翻红，最高上摸3246.29点，也

是本周最高点，最终报收3230.17点，当天振

幅2.19%，是本周振幅最大的一天。周五再

次出现周末杀跌行情，上证指数跌破3200

点大关，跌破周三最低点，最终以本周最低

点3168.52点报收，周K线收出光脚小阴线，

本周跌幅为1.34%。

深证成指同样是周三震荡幅度最大，最

低探至9731.44点，最高上摸10016.22点，从

周二到周五这4天深证成指最高点均上摸

万点大关，但收盘均未站稳万点大关，周五

尾盘大幅下跌以全天最低点9795.94点报

收，但不是全周的最低点，周K线收出有上

下影线的小阴线，本周下跌1.02%。

创业板指数周三出现本周最低点

1963.81点，周五失守2000点大关，以全天最

低点1975.3点报收，周K线也是有上下影线

的小阴线，本周跌幅为2.02%。

尽管周五再次出现和上周相似的走势，

即尾盘杀跌并且以最低点报收，使得主要指

数周K线收出小阴线，但和上周相比，无论跌

幅还是振幅，都要小很多。同时，科创50指

数和北证50指数，本周的周K线都是十字星

小阳线。情况要比上周好一些，当然，周五的

光脚阴线还是给下周走势留下很多担忧。

缺口部分回补
再说说缺口。2024年9月底大幅上涨过

程中，出现多个跳空缺口，其中，最重要的是9

月30日的跳空缺口，因为这个缺口同时是周

线缺口。本周回调过程中，上证指数虽然以

本周最低点报收，但没有回补缺口。上证指

数去年9月30日的缺口是3087.53—3153.7点，

去年10月份以来最低点是3152.82点，本周

最低点是3168.52点，没有回补缺口，同时，

三个多月的箱体震荡也没有发生变化，指数

依然运行于箱体之中。

深证成指和创业板指数回补了部分缺

口。深证成指去年 9月 30日的缺口是

9619.77点到9829.43点，9829.43点也是9月

30日以来最低点，这个最低点本周被打破，因

为本周最低点是9731.44点，也就是说，9月30

日的缺口被回补了近100点，原来这个缺口

有200多点，现在只有100多点。同时，三个

多月以来运行的箱体一度被跌穿，不过，从本

周5天收盘看，深证成指依旧运行在箱体内。

创业板指数去年9月30日的缺口是

1919.79点到1966.34点，本周创业板指数最低

点是1963.81点，这个缺口被补3点，幅度不大。

尽管本周大盘继续下跌，但缺口没有完

全回补，箱体震荡的格局也没有发生根本性

变化。不过，由于周五以最低点报收，给下

周走势蒙上阴影，上证指数离缺口只有10

多点，下周低开下探就可能回补部分缺口，

会不会完全回补缺口同时跌穿箱体，这是下

周最大的悬念。从另一个角度看，去年10

月份以来，周K线最多“两连阴”，会不会重

复这种走势，也是一个看点。 连建明

还记得网络热词“潘嘎之交”

吗？就在上个月，因饰演“小兵张

嘎”而被人熟知的演员谢孟伟在

直播中称，后悔当年直播带货卖

酒，把自己的路人缘都败光了。

这也让不少目光重新聚焦到直播

卖酒这件事上来。近年来，随着

直播带货盛行，各行各业的明星

纷纷进驻这一新兴的销售渠道，

尤其是一些影视演员，他们往往

希望通过直播带货来提升收入及

维持公众关注度。

不过，从市场反应来看，并非所

有明星带货都能让粉丝买单。同样

在上个月，某知名演员就曾在长达 

小时的直播中，仅仅销售出几百瓶，

这一成绩引发了广泛的讨论和关注。

各类酒类直播数据增长的背

后，是直播市场规模的不断扩

大。然而随着市场规模的不断扩

大，酒类产品直播“翻车”事件也

频频发生。这也让人不禁发出疑

问，如今直播带货已经不是一条

新路径，先后试水直播的区域酒

企更是不在少数，直播卖酒在当

下是否还是个好生意呢？

知名财经作家、眺远咨询董

事长兼   高承远接受本报记者

采访时指出，    年，直播卖酒的

生意呈现出蓬勃发展的态势。据

中酒协数据，端午节及电商年中

大促期间，白酒线上销售额同比涨幅高达

  %。“双十一”期间，酒水行业直播成交额达

到  亿元，同比增长   %，这表明线上酒水

销售依然保持强劲。然而，电商平台的监管

力度不一，也使得假冒伪劣和窜货行为横行，

这对酒企的渠道秩序造成了一定冲击。

“随着线上市场规模逐渐扩大，通过直播

购买酒类产品的消费者数量也逐渐增加。在

酒类直播带货中，因为不专业而导致‘翻车’

的事故屡见不鲜。在不断快速扩张的主播生

态中，直播卖酒的专业性再度成为整个行业

思考的问题。”

有业内人士表示，直播电商现在处于红

利期，因为直播电商拥有着付费流量，所以在

围绕网红打造方面花费的心血很大，但网红对

白酒行业的认知缺乏深度和广度，以哗众取宠、

吸引眼球为目的的叫卖对行业造成很大的伤

害，对于直播卖酒的形式存在一定疑问。

不过，也有从业者指出，直播带货仍是一

个绝佳“窗口”。其直观、互动、高效的特点，

能打破这些限制，为一些区域酒品牌提供了

一个全新的展示和销售平台。

高承远指出，随着行业的发展，直播卖酒

的门槛也在不断提高。无论是对主播的专业

性还是对企业的营销手段都提出了新的要求。

值得注意的是，部分品牌开始孵化自己

的网红直播达人。酒仙网入局直播卖酒，先

后打造出“拉飞哥”“亮哥”“酒仙格格”等头部

达人。此外，泸州老窖、洋河股份等品牌都有

专业的网红打造团队，结合各种节日、社会热

点，及时推出主题活动。以“拉飞哥”为例，

    年，其全年直播   场，全年   再创

历史新高，其中北大仓、沙河、景芝等多个区

域品牌专场均破千万元，即便是淡季期间，青

岛啤酒专场的销售额也高达   多万元。

“而对于酒企来说，直播带货是一个去库

存的好方向，但需要平衡线上线下渠道，避免

影响线下渠道销售和消费者信心。酒企可以

通过打造线上专属产品、提供专属服务，与线

下进行差异化销售，以应对直播电商红利期

结束后的挑战。”高承远表示，    年，直播

带货对酒行业的前景依然乐观。虽然行业将

整体企稳，酒企仍将以去库存为主线，但缩量

竞争趋势不变，头部酒企优势地位不变。酒

企的数字化转型将加快，提高生产效率和产

品质量，同时以名酒品牌为代表的国际化布

局进程也将加快。这为直播带货提供了更广

阔的发展空间，但也要求酒企和主播不断提

升自身能力，以适应市场的变化。

■ 上证指数周K线图


