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欲了解更多美酒资讯，请

关注华夏酒报微信公众

号。

8 月 13 日，河北昌黎金士通国际葡

萄酒庄，2026酒类零售连锁供应链发展

大会现场，一句话被反复提及：“过去，我

们讲渠道为王；但今天，渠道的竞争已经

深化为供应链层面的比拼。”

这句话之所以能引发大家的共鸣，

是因为它触及了行业正在发生的根本性

变化。对于酒类零售连锁企业而言，供

应链从来不是后台的“成本部门”，而是

决定企业经营全局的能力底座。

从上游拿什么货、以什么成本拿货，

到货放在哪里、周转多快，再到如何送达

门店、如何触达消费者——供应链贯穿

连锁经营“人、货、场”的每一个环节，直

接决定着企业的营收规模、利润水平、成

本结构与运营效率。

76%的企业毛利率不足15%
酒类连锁的利润被谁吃掉了？
酒类连锁短期拼的是流量，长期拼的则是供应链底盘。流量解决的是“谁来买”的问题，
供应链回答的才是“凭什么持续赚钱”的根本命题。当短期流量红利见顶，供应链的厚度则决定了企业能走多远。

本报记者 张瑜宸 发自昌黎

会上，河南金辉云酒货仓创始人、

董事长池金清从二十年供应链演进的

经验中，提炼出酒类流通企业面临的

四大挑战：库存高企、周转滞缓，物流

低效、成本难控，品质风控、防伪溯源

以及信息孤岛、资源错配。从采购到

仓储，从物流到门店，每一个环节都在

吞噬企业利润。库存高企意味着资金

沉淀和仓储成本上升，物流低效意味

着每单配送都在亏损，信息孤岛意味

着供需永远错配。

这些挑战并非孤立存在，而是彼

此叠加，形成了一张密不透风的利润

挤压网。

更有一些是“看不见”的账。哈尔

滨小酒喔酒类供应链管理有限公司总

经理董春佳坦言，建立酒水专属仓的

第一件事是买保险。酒水品类在存储

环节的损耗占比约40%，是损耗防控

的重灾区；库内人为操作不当占损耗

总量的约20%；配送交接是损耗管控

的“最后一公里”。这些细碎的仓配损

耗在连锁企业规模化运营中不断累

积，直接侵蚀着其本已微薄的利润空

间。

层层拆解下来，利润消失的真相

逐渐清晰。最表层是价格倒挂引发的

直接毛利缩水，中间层是多渠道割裂

导致的系统性内耗，最底层则是仓配

环节“看不见”的运营损耗。三层叠

加，无论门店卖出多少货，产品利润在

流通过程中会被层层耗散。

池金清在演讲中给出了一个判

断：酒类连锁短期拼的是流量，通过社

群裂变、即时零售与线下体验抢占用

户心智；长期拼的则是供应链底盘

——源头直采、智能仓储与高效履约

体系。流量解决的是“谁来买”的问

题，供应链回答的才是“凭什么持续赚

钱”的根本命题。当短期流量红利见

顶，供应链的厚度则决定了企业能走

多远。

库存去化只是解了连锁企业的燃

眉之急，利润保卫战才是其真正的持

久战。这场战役的胜负手，不在前台

的门店和流量，而在后台的供应链能

否完成从“搬运工”到“价值创造者”的

角色转换。当76%的企业毛利率不足

15%、超半数企业处于亏损或微利状

态时，留给行业转型的时间窗口，或许

比想象中的更窄。

酒类连锁长期拼的是供应链底盘

可以说，供应链管得不好，连锁便

难有根基；门店开得越多，短板暴露得

就越快。当行业从扩张期转入调整期，

市场红利消退，过去被增长掩盖的供应

链缺陷便不再有缓冲空间。随之而来

的是供应链能力不再是企业锦上添花

的“经营放大器”，而是决定其去留的

“生存分水岭”。

这并非危言耸听，活动现场发布的

《2026 酒类零售连锁供应链发展报

告》，揭示了一组数据。经过两年多的

主动调整，行业去库存取得显著成效。

76.1%的企业库存周转控制在90天以

内，其中，45.7%的企业已压缩至60天

以内。库存的化解，为行业腾出了宝贵

的资金空间和调整余地。

但库存压力缓解，并不意味着企业

经营压力解除，而是压力正在向利润端

集中。数据显示，76%的企业毛利率不

足15%，其中，46.7%的企业毛利率在

10%以下；53.3%的企业近两年毛利呈

下降态势；净利率处于亏损和微利区间

的企业合计超过五成。

从数字中不难看出，企业库存周转

加快了，但钱却没有真正落袋，那么，问

题究竟出在哪里？

最直接的压力来自价格倒挂。中

国酒类流通协会发布的调研显示，79%

的企业将价格倒挂列为影响其经营的

最大外部因素。渠道反馈，除飞天茅台

之外，其他白酒品牌几乎都存在价格倒

挂现象。品牌流通产品正在变成一个

尴尬的存在，虽然它们有品牌加持、有

稳定的市场刚需，是门店引流不可或缺

的“硬通货”，但普遍的价格倒挂使其毛

利贡献微薄甚至为负。“食之无味，弃之

可惜”，成为许多连锁企业对流通名品

的真实心态。

不止价格失速，还有旧有供应链模

式的内生缺陷。1919集团即时零售总

经理郭宏微将传统零售供应链的痛点

归结为三重矛盾：库存割裂，线上线下

两套库存账本，数据不互通导致产品积

压与缺货并存；价格内耗，线上线下定

价策略各自为战，引发渠道间互相比价

与恶性竞争，形成“左右手互搏”；考核

对立，独立的业绩考核机制导致线下与

线上互相争抢客源。

这三重矛盾叠加，构成了连锁企业

利润承压的系统性根源。在这个系统

中，线上线下的商品、价格、考核各自为

政，企业看似在拓宽渠道，实则在制造

内耗，库存积压吃掉仓储成本，比价竞

争吃掉价格空间，客源争夺吃掉内部效

率……利润就是在这些环节中被一点

点蚕食掉的。

经营压力向利润端传导


