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2026 年，白酒行业正式告别过去依

托价格上涨驱动的繁荣周期，以一场始

料未及的价格回调拉开了深度变革的序

幕。与以往周期性的波动调整不同，今

年，白酒行业的核心旋律是逻辑重构、价

值回归与分化突围，市场价格泡沫被逐

步挤破，消费本质被重新唤醒，行业格局

面临洗牌重塑。

从康波周期表分析来看，白酒行业

大概率还要面临3年-5年的持续筑底阶

段。结合当前白酒行业数据与市场发展

态势，六大关键词将精准勾勒出2026年

白酒行业的变革轮廓与发展走向。

六大关键词解码2026白酒业变革走向白酒业变革走向
20262026年的白酒行业年的白酒行业，，回调是起点回调是起点，，集中是趋势集中是趋势，，缩量是常态缩量是常态，，平权是变革平权是变革，，重构是关键重构是关键，，合规是底线合规是底线。。
六大关键词相互影响六大关键词相互影响，，共同推动白酒行业告别过去十年的繁荣周期共同推动白酒行业告别过去十年的繁荣周期，，迈入理性务实迈入理性务实、、价值深耕的全新发展阶段价值深耕的全新发展阶段。。
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行业监管的持续收紧，倒逼白酒

企业合规升级。2026年12月1日，

《食品委托生产监督管理办法》将正

式实施，对白酒贴牌代工、委托生产

进行全面规范，从合作双方资质审

核、酿酒工艺管控，到产品标签标注、

合同报备，形成全流程监管链条。新

规明确要求，委托方需具备正规食品

经营资质，受托方需拥有对应香型的

白酒生产许可证，发酵、蒸馏、陈酿等

核心工艺不得拆分代工，产品标签需

明确标注委托方、受托方的名称、地

址和联系方式，彻底堵住了空壳品牌

贴牌、小作坊代工的漏洞。

在此背景下，预计不合规的中小

白酒企业淘汰率将达25%，三类玩家

将被加速淘汰：一是无资质、无品控

的空壳贴牌品牌；二是设备落后、无

生产资质的小代工酒厂；三是过度依

赖贴牌、损毁母品牌口碑的企业。

2026年的白酒行业，回调是起

点，集中是趋势，缩量是常态，平权是

变革，重构是关键，合规是底线。六

大关键词相互关联、相互影响，共同

推动白酒行业告别过去十年的繁荣

周期，迈入理性务实、价值深耕的全

新发展阶段。需要明确的是，这一轮

行业变革并非短期震荡，而是长期趋

势的集中显现，无论是品牌方、渠道

商还是终端从业者，唯有锚定价值、

坚守合规、主动创新，才能穿越行业

周期，实现可持续发展。（作者系北京

圣雄品牌策划有限公司总经理）

合规：监管趋严加码，行业迈入规范化发展新阶段

传统渠道网络的重构，是2026

年白酒行业深刻变革之一，随着

2025年即时零售的兴起，以及最严

“禁酒令”的移风易俗，传统的烟酒店

团购模式及圈层营销逐渐失灵，已无

力应对新消费周期的需求。

线上化、碎片化、即时化的消费

方式，使得线下终端烟酒专卖店的生

存压力持续加大，预计将有30%的终

端面临转型或淘汰。以往“厂家-经

销商-分销商-终端”的多层级渠道

模式，层层加价、效率低下，已无法适

配当前短链路、高效率、强互动的消

费需求，渠道重构的核心是扁平化、

数字化、场景化。

对此，头部酒企率先布局，茅台

的“i茅台”直营收入占比超35%，泸

州老窖推进百城千店计划提升终端

效率，五粮液加大抖音等新媒体自播

布局，传统经销占比从 60%降至

45%，新零售、DTC直销、餐饮即饮等

新渠道快速崛起。

未来，渠道不再是单纯的销售载

体，而是连接品牌与消费者的桥梁，

能够实现精准触达、场景体验、用户

运营的渠道，将成为行业竞争的核心

壁垒。

重构：渠道全面革新，传统模式加速淘汰

新兴的流媒体、自媒体等信息传

播方式，正在将市场的主导权从品牌

方向消费者转移，信息流的全面平

权，正在瓦解白酒品牌的传统市场霸

权，2026年消费者的市场话语权将进

一步强化。

以往，白酒行业存在明显的信息

不对称，品牌方通过广告宣传、渠道

控制掌握市场主导权，消费者只能被

动接受品牌传递的价值信息。但随

着短视频、直播电商、社群营销的普

及，消费者能够快速获取产品品质、

酿造工艺、成本价格等核心信息，品

牌溢价的水分被逐步挤出。

这种信息流平权，直接推动了平

替经济的崛起，那些品质优良、价格

实惠的小众品牌、区域品牌，凭借高

性价比，有望逐步替代价格虚高的知

名单品，在大众自饮、日常宴请等场

景中抢占市场份额。

2026年，50元-200元大众自饮

价格带增速预计超10%，低度酒、光

瓶酒逆势爆发，正是消费者主动权提

升的直接体现。

平权：信息壁垒打破，消费者掌握市场主动权

白酒行业产量的持续下降，是消

费需求变化与行业自我优化的双重

结果，2026年行业缩量趋势将进一步

延续。国家统计局发布的数据显示，

2025年白酒产量累计354.9万千升，

同比下降12.1%，自2016年以来已连

续10年下滑。从当前市场发展的情

况来看，主流产区将纷纷减产降速，

四川、贵州、安徽、山西等核心产区主

动引导酒企减产、去库存，聚焦优质

产能提升，以应对复杂的行业环境，

积极完成去库存的市场压力。而中

小微白酒企业，由于渠道库存高企、

市场需求不足，被迫减产甚至停产，

部分企业直接退出市场。

缩量一方面是行业进入成熟期

的信号，另一方面是市场正在理性回

归的体现。随着消费人群结构变化、

饮酒场景优化及消费理性等多重因

素交织，少喝酒、喝好酒成为主流消

费理念，行业从规模扩张转向品质提

升，产能收缩将倒逼酒企聚焦核心产

品、提升酿造工艺，推动行业向高质

量发展转型。

缩量缩量：：产能理性收缩产能理性收缩，，行业进入减量提质阶段行业进入减量提质阶段

市场集中度的持续提升，是白酒行

业进入成熟期的核心标志，2026年这一

趋势将进一步加剧。

随着中小微酒企加速淘汰，行业资

源持续向头部企业聚集；随着行业规模

的下降，众多品牌业绩纷纷腰斩，区域中

小微白酒企业面临市场被进一步挤压，

市场集中度进一步加强，马太效应将更

加凸显，预计2026年茅台在白酒行业的

整体占比将稳步提升至30%左右，形成

“一超引领、两强跟随、多极补充”的竞争

格局，行业由此进入成熟期，市场发展机

会越来越少，竞争格局将越来越稳定。

从行业数据来看，2025年白酒行业

CR5（前五大企业）市场集中度为45%左

右，2026年预计将提升至50%以上，茅

台、汾酒、五粮液、泸州老窖等头部企业

凭借品牌优势、核心单品优势和渠道优

势，实现营收逆势增长，此外，依靠高投

入进行全国化扩张的部分头部企业，虽

然面临一定压力，但仍能跑赢行业平均

水平。市场集中化的背后，是行业成熟

度的提升，未来，白酒市场竞争将不再是

全面混战，而是龙头企业之间的精细化

竞争，行业整体稳定性将逐步增强，中小

企业的生存空间将进一步被压缩，要么

聚焦细分赛道差异化突围，要么被头部

企业整合并购。

集中：
格局持续固化，龙头优势进一步凸显

产品价格从长期倒挂向企业主动回

调转型，成为2026年白酒行业直观、核

心的变革切入点。过去十年，白酒行业

陷入提价即增值的市场循环，推动其向

产量不断下降、营收规模不断提升的方

向发展。

白酒行业的吨位价从2015年的4

万元/吨上涨到近20万元/吨，累计上涨

了 5 倍，平均每年上涨 0.5 倍；产量从

1358.4万千升下降到354.9万千升，累计

下降了74.9%。白酒行业过去十年依靠

高端品牌溢价拉升价格、中低端酒提价

向上拉升，使得行业整体形成了价增量

缩的基调，由此也引发了行业价格普遍

倒挂、库存高企等问题，持续成为影响行

业健康发展的病症。

2026年，这场依靠价格上涨驱动带

来价格长期倒挂及库存高企的繁荣将落

幕，预计全行业的产品价格将普遍下降

30%，其中，次高端酒（300元-800元价

带）及中端酒（100元-300元价带）价格

回调幅度最为明显，部分跟风提价的区

域中端酒回调幅度甚至超过40%。此

外，以飞天茅台为首的800元以上价格

的高端白酒，也将迎来春节后价格普遍

下降的趋势。

头部酒企主动出手调控价盘。茅台

通过“i茅台”平台放量、规范经销商定

价，稳定终端价在指导价附近；五粮液、

泸州老窖则精简渠道层级、清理库存、优

化政策，推动价盘回归合理区间，彻底终

结了白酒行业靠高端单品提价、靠品牌

溢价躺赢的时代。

价格回调的本质，是行业从价格驱

动向价值驱动的理性回归。市场不再盲

目追捧高价标签，而是主动寻找品质与

价格匹配的支撑点，大众消费的理性觉

醒、商务消费的轻量化，倒逼所有酒企重

新审视产品定价逻辑与价值定位——未

来，企业单纯靠提价拉升利润的路径已

走不通，唯有筑牢品质根基、贴合消费需

求，才能在价格回调的浪潮中站稳脚跟。

回调：
价格泡沫挤压，行业告别高端依赖


