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一句劝诫，轻得像一声叹息，却沉

甸甸地压在了酒类流通行业的身上。

一位在福建“酒窝”里摸爬滚打了

三十余年的酒类经销商，在今年7月选

择退出市场。

没有激烈的诉苦，也没有长篇大论

的行业批判，他留给圈内人的只有一句

告诫，“以后不要再介绍别人卖酒了。”

这不是对酒水行业的彻底否定，而是一

代渠道从业者在经历红利褪去、行业洗

牌之后，吐露出的一句真心话。

一句“别再卖酒了”，
三十年的酒商，停在时代转弯处
当下，酒行业正处在深度调整的筑底期，摆在经销商面前的，早已不只是成本、库存、渠道的现实难题，
更是商业模式要不要改、怎么改的生存命题。

本报记者 孙文东 发自北京

行业规范化的浪潮袭来，又给本

就艰难的中小酒商再添一重压力。

2026 年，酒类流通新规全面落

地，从经营资质、台账记录到配送管

理，整套合规标准全面收紧。对体量

庞大、体系成熟的大经销商而言，合规

成本尚可消化；但对于大多数的中小

酒商而言，这是一道现实的门槛。行

业预测，仅基础硬件投入，包含专用酒

柜、数字化台账系统、从业人员资质

等，单店新增成本不下2万元。大量

长期粗放经营、依靠纸质记账的小商

户，还要额外投入人力、物力补齐流

程，经营负担进一步加重。

合规抬高了入场门槛，也加速了

行业洗牌。巅峰时期，全国酒类流通

商户约600万家，如今收缩至300多

万到400万家，数年间，近半数从业者

退出江湖。数字背后，是一个小商家

的进退取舍，是行业走向规范必然伴

随的阵痛。

消费端的底层逻辑也已经彻底改

写，酒水市场走向分化。

高端礼赠与大众自饮基本盘稳

固，高度依附商务宴请的次高端赛道

压力陡增。消费告别面子驱动，转向

理性务实，品质、性价比成为消费者首

要考量因素，酒企对传统线下经销商

的依赖度显著下降。年轻消费群体登

上舞台，更习惯线上购酒，偏好低度

酒、果酒等新品类。

但大量传统经销商手里依旧握着

传统白酒产品矩阵，面对新人群、新赛

道，转型迟缓、适配不足，进一步放大

了其生存困境。一句“别再卖酒了”，

是一位老商人的退场感言，也是一代

渠道群体的集体回声。

当下，酒行业正处在深度调整的

筑底期，摆在经销商面前的，早已不只

是成本、库存、渠道的现实难题，更是

商业模式要不要改、怎么改的生存命

题。

主动迭代产品结构，强化本地化

服务能力，读懂新世代消费者的人，才

有可能在行业洗牌浪潮中站稳脚跟。

固守旧有路径，不愿跟随市场转

动的人，终将在转弯处下车。

“以后不要再介绍别人卖酒了。”

是无奈的叹息，也藏着一位三十年酒

水从业者的疲惫与清醒。酒水经销商

的转型之路，没有捷径，道阻且长。

不跟随市场转动就会止步拐点

曾经一个稳当、体面、能获利的生

意，如今已经变成高风险、薄利润的烫

手山芋。千千万万酒类经销商被裹挟

在时代的浪潮之中，有人苦苦硬撑，有

人黯然离场。酒水流通这个曾经热闹

的江湖，正在经历一场安静而残酷的出

清。

30年间，酒类经销商安身立命的根

本，是对渠道的掌控力。他们手握区域

代理，铺就一张遍布城乡的终端网络，

依靠上下游的价差，成为酒企和市场之

间无可替代的桥梁。在那个时代，拿到

一个好品牌的代理权，几乎就握住了稳

定的收益。

但如今，酒业这套运行多年的商业

逻辑正在迅速瓦解。

为压缩中间环节、直面终端与消费

者，越来越多的酒企走上厂商直供的道

路。曾经不可或缺的经销商，被一步步

绕开。品牌直接对接门店、电商平台、

团购客户，中间商的价值被不断稀释。

与此同时，线上零售、即时配送、社区团

购轮番兴起，消费者买酒的选择变得四

通八达。传统经销商引以为傲的线下

铺货优势被不断消解，终端门店更愿意

选择价格更低、发货更快的直供货源，

留给传统酒商的生存空间，被一点点向

内挤压。

价差时代就此落幕。如今的酒类

经销商，一面要背负仓储、物流、人力等

刚性开支，一面要承受终端压价、同行

恶性内卷的双向撕扯。

河南一地级市白酒经销商的遭遇

颇具代表性。一款次高端白酒进货价

380元，终端为引流，将售价直接压到

360元。为保住终端合作关系，该经销

商不得不接受每瓶亏损20元，叠加配

送、仓储损耗，每月亏损过万元。为留

住客户，不少经销商只能被动低价甩

货，陷入卖得越多、亏得越多的怪圈。

昔日人人争抢的利润洼地，慢慢演变成

吞噬现金流的成本陷阱。

比利润变薄更致命的，是库存与价

格倒挂编织成的双重牢笼。为冲业绩

指标，酒企向下传导的压货任务，常年

压在经销商肩头。但市场现实是，商务

宴请收缩、消费回归理性，尤其次高端

白酒动销明显放缓，需求端的疲软和供

给端的压货，形成尖锐矛盾。行业数据

显示，白酒行业存货周转同比增加

10%，存货规模同比上涨25%，供需失

衡持续加剧。

大量货物流向渠道，沉淀在仓库

里。巨额库存锁死经销商的流动资金，

同时，经销商还要承担货品跌价、临期

的风险，一旦资金链绷断，店铺倒闭便

近在眼前。

价格倒挂随之而来。终端卖价低

于进货价，卖一瓶亏一瓶，成为不少区

域市场的常态。

福建一位从业十五年的县级经销

商，在2025年接到品牌的压货指令，一

次性吃下500箱次高端白酒，货值超百

万元。但因当地商务场景萎缩，半年只

卖出80箱酒。为尽快回笼资金，其只能

以低于进货价15%的价格抛售，一笔生

意直接亏掉15万元。

这不是孤例。库存高企之下，经销

商竞相甩货求生，进一步拉低市场价

格，又倒逼品牌继续向下压货，“压货、

跌价、甩货、再压货”的恶性循环就此形

成闭环，渠道利润被层层啃食。

陷入卖得越多亏得越多的怪圈

中国酒业创新
联盟企业展示


