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酒类信息及配套专版

2026 年第一季度，中国酒类市场

表现究竟如何？

近日，在第六届酒类零售连锁高

质量发展大会上，中国酒类流通协会

副会长兼秘书长邢春雷发布的“2026

年一季度中国酒类市场景气指数”，给

出了客观答案：当季酒类市场景气指

数（ACI）为 47.32，处于微弱不景气区

间，与2025年第四季度酒类市场景气

指数相比，呈继续下滑趋势。这一数

据成为行业开年第一份“压力测试”的

真实写照，也折射出传统酒类流通体

系的结构性调整，与行业从“规模扩

张”向“存量博弈”的深层转型。

47.32！酒市景气指数背后的渠道大变局
47.32，这不仅仅是一个景气指数，更是中国酒类流通体系从“渠道为王”走向“用户为本”的分水岭。

本报记者 张瑜宸 发自北京

而这一课题，在传统酒类门店的

经营现实中则显得具体而迫切。

据多位行业一线从业者反映，眼

下传统酒类门店主要卡在四个地方：

利润越来越薄、名酒价格长期倒挂、库

存积压卖不动、客流被线上抢走。在

转型尝试中，不少酒商也踩了坑：整合

渠道难、直营还是加盟拿不准、拉来的

用户留不住。

先说利润、倒挂、库存、流量这四

大“关口”，河南金辉云酒货仓董事长

池金清将其具象化为“三座大山”：毛

利率持续下行，商品成本攀升而售价

难涨；名酒价格倒挂已成常态，流通价

长期低于出厂指导价，渠道体系紊乱；

库存积压、周转困难、动销缓慢导致企

业大量资金被占用。

华致酒行连锁管理股份有限公司

总经理杨武勇则给出了更为系统的诊

断：传统酒类门店正面临四大困境：一

是流量被截和，超过40%的年轻消费

者养成线上比价、选品的习惯；二是利

润被抢占，名酒标品价格倒挂无利可

图，大众品牌酒、精酿啤酒沦为即时零

售平台的引流工具；三是价格被击穿，

平台补贴驱动的名酒价格战进一步拉

低了产品价格体系；四是交易被替代，

即时零售实现“30分钟达”，应急性购

酒需求正加速向线上迁移。

在这些压力面前，不少酒商开始

尝试转型，但路并不好走，先行者们也

不可避免地踩过“坑”。

百川名品商品管理中心总监、酒

驿栈副总经理杨洁分享了他们的经

历：渠道整合之困——在华东主要市

场整合传统酒水经销商，但因酒水生

意过于传统，难以形成合力，浪费资

金、耽误时机；直营与加盟之惑——从

各地开直营到尝试联营，最终只能退

守“大本营直营、其他市场加盟”的折

中模式；“假用户”之痛——规模快速

增长带来的黄牛订单，并未沉淀下真

正的忠实用户。

杨武勇进一步指出转型中的三大

局限：公域引流成本高（多平台保证

金、交易佣金、名酒授权等费用叠加）；

私域运营缺方法（既需数智化工具，又

需系统的用户跟踪与复购方法）；门店

经营没体系（缺乏标准化陈列、服务、

供应链、品鉴会等体系）。北京麦点洞

见科技有限公司大客户总监李依静则

提醒酒商需关注三大隐形成本：选品

失误导致价格体系混乱，团队低效，难

以深耕单客价值，库存积压导致资金

被大量拖累。

海普智联科技股份有限公司副总

裁、首席数据官都金鳌直指行业病根：

“库存问题不是仓库问题，动销问题不

是促销问题，消费者问题也不是小程

序问题。”他认为，根本原因在于“码、

货、店、人、场、散”六个要素没有形成

统一的经营闭环，导致SKU冗余、消费

者不可见、营销效率低、数据孤岛严重

——生产端看不见终端，终端摸不到

用户，用户数据无法反哺决策。

综述之，47.32，这不仅仅是一个景

气指数，更是中国酒类流通体系从“渠

道为王”走向“用户为本”的分水岭。

数字之下，三条清晰的演变脉络

已然浮现：线上替代线下并非短暂冲

击，而是渠道权力的结构性转移；高度

承压、低度走强，折射出的是消费代际

更迭与健康需求的深层觉醒；传统门

店的四大关口与转型的三道坎，本质

上是依靠门店密度和铺货广度驱动的

增长模式正在失效，行业必须转向以

用户价值为核心的精细运营。

这一判断并不会因传统消费旺季

的加持而改变，但需要指出的是，今年

一季度涵盖元旦、春节两大传统旺季，

景气指数却仍处于微弱不景气区间，

这从侧面反映出酒业调整的深度还在

加剧。

关于行业是否回暖，可能要等到

三季度旺季到来时判断，但景气低位

运行恰恰也是酒业挤掉泡沫、加速出

清、回归理性的必经阶段。

对酒企和酒商而言，接下来的考

验更为具体：打通生产端到消费端的

数据孤岛，让终端真正“看得见”用户；

在价格透明的竞争中，找到服务溢价

或自有产品的利润空间；把从公域拉

来的流量，沉淀为可复购、可触达的私

域资产。

这些事虽做起来慢，却是酒企和

酒商走出困局最实在的路。

四大“关口”与转型“三道坎”

整体来看，中国酒类市场在“三期

叠加”的深度调整期中继续承压前行，

呈现出“总量回落、效益承压、分化加

剧”的运行态势。一方面，传统商务宴

请场景收缩与消费趋于理性，使得白

酒等传统品类面临去库存与价格体系

重塑的双重考验；另一方面，以年轻化

和健康化为导向的新消费趋势，正深

刻重塑酒类市场格局。低度化、微醺

化的新酒饮逆势突围，精酿啤酒等细

分品类保持较高增长率，叠加即时零

售等数字化渠道的爆发式增长，为行

业在存量博弈中提供了新的结构性增

量。

这种分化，在不同渠道端的景气

指标上体现得尤为直观。烟酒店终端

景气指数为42.52，综合零售指数为

41.66，均处于低位运行状态，成为拖

累整体指数的主要因素；商超指数为

49.23，接近临界值，表现相对平稳；线

上终端指数则达到69.51，成为支撑市

场运行的关键力量。

“这组数据直观地反映了渠道权

力的代际转移。”邢春雷在分析中指

出，传统流通网络的收缩已不再是周

期性波动，而是消费代际更迭、技术革

命与商业模式创新共同驱动的系统性

重塑。

公开数据显示，近五年，有130万

家抗风险能力弱的传统夫妻店退出市

场，平均每天倒闭900家；32万多家实

体门店消失，全国门店数锐减19%；传

统渠道占比从68%下降到46%。这些

数字表明，传统烟酒店业态正在经历

渠道主导地位的系统性衰减，其赖以

生存的规模红利与终端网络优势已难

以为继。

与此同时，酒种与度数的分化进

一步揭示了市场的新趋向。

分酒种看，啤酒指数为55.10，处

于相对景气区间；新酒饮为51.52，微

景 气 ；而 白 酒 为 48.16、葡 萄 酒 为

42.41，仍在调整承压。从度数维度

看，低度化趋势持续深化：10度以下产

品以52.30的景气值领跑；中低度产品

（40度-50度）为49.46，接近临界值；

50度以上产品则仅为39.14，深度承

压。“酒精度越低、景气韧性越强”的格

局，在今年一季度的市场表现中进一

步凸显。

可以说，新趋势与渠道变革同频，

进一步勾勒出酒类消费结构性变迁的

清晰轮廓。对于行业而言，线上与线

下的冷热不均并非短期波动，低度化

的逆势突围也不是偶然现象。如何在

存量市场中把握渠道变革的方向、适

应消费结构的变化，已成为酒类企业

必须直面的课题。

线上高景气、线下深调整，
低度化逆势突围
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