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步入2026年的中国白酒行业，以

一场始料未及的价格回调拉开序幕，

头部领军企业率先下调多款核心产品

打款价。行业龙头价格防线松动，不

仅开启了全行业集体价格下调的潮

流，更标志着白酒行业过去十年依托

价格上涨驱动的繁荣周期已经结束。

未来，行业是否会陷入持续缩量

缩价的深度调整周期，将全面影响并

改写中国白酒产业的发展格局。

价格回调，正在击穿白酒行业三大核心防线
2026年白酒行业的价格回调，绝非简单的周期性波动，而是对过去二十年来价格驱动高端引领发展逻辑的修正。
过去依托价格上涨打破市场天花板的模式已经结束，行业正逐步回归消费本质。

本报特约撰稿人 邹文武 发自北京

综合行业现状与发展逻辑，2026

年白酒行业大概率将陷入持续缩量、

缩价的深度盘整周期，乐观预期的弱

复苏难以实现，市场信心有进一步崩

塌的风险，核心有三：

去库存压力下，价格回调将持续
深化

2026年春节是行业去库存化的关

键窗口期。当前，头部酒企虽库存相

对健康（茅台库存45天，五粮液库存2

个月），但行业整体库存仍需6个-8个

月消化，甚至很多终端全年不进货都

不影响白酒销售。若春节动销不及预

期，头部企业为推动去库存化，可能进

一步扩大降价范围，甚至波及核心单

品。而中小酒企为了生存，将被迫以

更大的幅度降价抢份额，全行业价格

战不可避免，缩价趋势将持续深化。

消费需求短期难以回暖，缩量成

为必然

消费端的疲软态势短期内难以逆

转。一方面，商务宴请、礼品等传统核

心场景需求受经济环境影响持续收

缩；另一方面，代际更替导致年轻消费

群体对白酒接受度偏低，72%的Z世代

更偏好低度酒、果酒等多元化饮品，白

酒消费的文化入口正在断裂。同时，

即时零售的崛起，让先囤货再消费的

模式逐渐退出，消费者更倾向于即时

满足，进一步压制整体销量。预计

2026 年白酒行业整体销量将下降

5%-8%，缩量趋势明确。

行业分化加剧，深度盘整不可避
免

价格回调将加速行业洗牌，形成

头部承压、腰部塌陷、尾部出清的分化

格局。头部企业虽能凭借品牌力和资

金实力抵御短期冲击，但营收、利润增

速将大幅下滑；次高端酒企因价格带

重叠、品牌力不足，将成为价格战的重

灾区，市场份额持续萎缩；中小酒企因

库存高企、现金流紧张，将加速退出市

场。这种分化并非短期波动，而是行

业发展逻辑重构后的长期趋势，2026

年酒业将进入深度盘整的关键阶段。

2026年白酒行业的价格回调，绝

非简单的周期性波动，而是对过去二

十年来价格驱动高端引领发展逻辑的

修正。过去依托价格上涨打破市场天

花板的模式已经结束，行业正逐步回

归消费本质，但这一过程注定充满阵

痛。

对于行业而言，若头部领军企业

核心单品价格持续回调，将彻底击穿

行业信心底线，引发全链条动荡；若能

守住核心单品价格锚点，虽可避免系

统性风险，但深度盘整的周期仍将持

续。无论何种情况，2026年都将成为

白酒行业发展的分水岭，过去的繁荣

一去不返，未来的发展必须依赖真实

消费需求的挖掘与价值回归。对于企

业而言，唯有放弃对价格上涨的依赖，

聚焦产品品质、消费场景与用户运营，

才能在深度盘整中存活下来，否则将

被行业变革的浪潮淘汰。

2026年，可能是过去十年白酒行

业产量持续下降的最后一年，也可能

是未来十年白酒行业消费最好的一

年。希望这场价格回调，是未来“十五

五”白酒行业吹响新繁荣的号角。（作

者系北京圣雄品牌策划有限公司总经

理）

前景推演：
2026年大概率陷入缩量缩价的深度盘整周期

本次头部酒企启动的价格回调策

略，已将高端白酒的核心价位从2000

元回落至1000元，这已经不是简单的

市场价格调整，而是对行业现有生态

的冲击，其影响正通过三大连锁反应

持续扩散，击穿行业生存底线。

渠道体系崩溃风险：价格倒挂恶
性循环加剧

价格回调的首要冲击直指渠道体

系。行业数据显示，2025 年，已有

60%的白酒企业陷入价格倒挂困境，

800元-1500元价格带最为严重。而

茅台、五粮液的降价动作，进一步加剧

了渠道恐慌。此前依赖价差套利的经

销商纷纷抛售库存，导致市场价格进

一步下探，形成“降价-抛货-再降价”

的恶性循环。

更严峻的是，行业整体库存仍处

于高位。截至2025年末，白酒行业平

均库存周转天数约80天-100天，需6

个-8个月才能消化完毕，其中，次高

端酒企库存普遍达90天-120天，中

小酒企库存更是超过180天。价格回

调导致经销商现金流紧张，部分区域

已出现经销商退出潮，未来，随着市场

持续缩量、缩价发展，渠道及烟酒店将

大面积退出，进一步加剧行业困境，从

而导致流通渠道梗阻。

消费需求萎缩：增值预期消失引
发囤货退潮

过去十年，高端白酒的消费需求

中，囤货性需求占比达35%，这部分需

求完全依赖价格上涨的增值预期。此

次头部企业降价，直接打破了这一预

期，囤货群体纷纷停止补库，甚至加入

抛售行列，导致高端白酒短期市场供

给激增，进一步压制价格，同时，真实

消费需求也面临减弱。

从消费端看，代际更替正在重塑

需求结构。40岁-60岁核心消费群体

的消费能力快速下降，70后人均年饮

用量从2019年的8.3升，降至2024年

的5.7升；Z世代对传统白酒接受度较

低，78%的人拒绝传统酒桌文化，62%

的人无法适应高度酒的刺激感。叠加

经济环境影响，商务宴请、礼品消费等

核心场景需求持续收缩，价格回调，可

能会进一步加剧缩量趋势。

行业生态失衡：价格体系崩塌引
发全链条动荡

白酒行业的价格体系具有极强的

传导性，头部企业核心产品价格是全

行业的价格锚点。此次茅台、五粮液

下调价格，已引发连锁反应：泸州老窖

国窖1573终端价下调8%-10%，剑南

春、舍得等次高端产品纷纷跟进降

价。若头部企业核心单品（如53度飞

天茅台）价格失守，将彻底击穿行业价

格底线，引发全行业价格体系崩塌。

价格体系的动荡还将传导至生产

端。过去依赖高价支撑的产能扩张、

品牌投入将难以为继，部分中小酒企

因缺乏品牌力和成本控制能力，将陷

入“产能过剩-亏损-停产”的困境。

价格回调
是对行业现有生态的冲击

回溯白酒行业过去二十年的发

展，其核心增长逻辑并非源于消费需

求的实质性扩容，而是依托价格持续

上涨打破市场天花板，形成“涨价-增

值-囤货-再涨价”的循环闭环。

企业不断通过中高端化的引领，

使白酒行业成为跑赢GDP增长的吸

金行业，高端白酒核心价位从2000年

初的200元左右，持续上涨到500元、

1000元乃至2000元，可以说，每五年

完成一个质的飞跃。行业规模从500

亿元到8000亿元级的快速增长，其核

心驱动力来自价格拉升。

这一底层逻辑在头部企业身上体

现得尤为明显，众多头部企业通过产

品的高端化，实现了高速发展。茅台

旗下的多款核心产品凭借持续涨价，

成为金融属性大于消费属性的投资

品，部分纪念酒价格半年内涨幅超

70%。五粮液、泸州老窖等企业则通

过跟随涨价巩固高端地位，形成全行

业的涨价共识。在这种不断涨价的模

式下，渠道经销商的核心盈利逻辑从

动销获利转向价差套利，行业发展高

度依赖价格上涨带来的增值预期，而

非真实消费需求的支撑。

价格上涨是过去十年的核心引擎


