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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。

随着 2026 年三季报披露正式收

官，A股啤酒行业交出了一份“三升两

降”的成绩单。

五家上市啤酒公司1-9月营收合

计约 602.6 亿元，同比下降约 2.9%；归

母净利润约 94.15 亿元，同比微降约

0.5%。单看利润端，降幅尚属温和，但

拆到单季度看，承压信号要明显得多，

已有企业第三季度营收、利润、销量同

时转负。

要知道，7-9月本是啤酒消费的传

统旺季，今年又叠加世界杯及各类地

方性联赛的赛事热度，消费旺季却未

能托住销量，这一反差比营收的小幅

回落更值得追问。

再将视线从啤酒上市公司报表放

大到产业端，前三季度规模以上企业

啤酒产量 2894.7 万千升，同比下滑

6.0%；7-9 月单月产量分别同比下降

8.9%、6.5%、7.8%。尽管上半年产量微

增 0.2%，但 4-6 月单月产量已连续同

比下降，再加上7-9月的旺季失速，行

业已连续6个月处于收缩区间。这说

明，“旺季不旺”已经不是偶发的天气

因素扰动，而是沉淀为一种需要正视

的行业常态。

这也让《华夏酒报》记者不得不正

视一个更根本的变化：过去数年支撑

行业利润的“量缩价升”模型，可能正

在失去原有的平衡。

啤酒行业旺季缩量啤酒行业旺季缩量，，高端对冲走到临界点高端对冲走到临界点？？
啤酒行业下一程的胜负手一程的胜负手，，不在于谁能把吨价再推高一个百分点不在于谁能把吨价再推高一个百分点，，而在于谁能在总量收缩的通道里而在于谁能在总量收缩的通道里，，
让中高端产品有绝对增量让中高端产品有绝对增量，，让价盘的支撑从让价盘的支撑从““提价惯性提价惯性””切换为切换为““产品不可替代产品不可替代””。。

本报记者 张瑜宸 发自北京

啤酒消费方式的变化，最终会落

到行业用什么指标判断市场冷暖上。

券商和业界正在形成的共识是，啤酒

行业结构升级要重新成为企业利润的

正向贡献项，但前提是行业总量不再

持续大幅收缩；退一步说，至少中高端

产品要从“占比提升”走向“绝对销量

的扩张”。

前者是行业层面的止跌，后者是

企业层面的结构性突围。两者之中，

企业能主导的只有后者。

如果把啤酒放回快消品的大坐标

里看，啤酒行业营销专家方刚提出的

“三段论”概括不无道理：2013年之前

是量增价不增，2013年至2026年是量

不增价增，2026年之后则可能进入量

价都不增的阶段。这个归纳不仅精确

划分了年份，更点出了一个容易被高

端化叙事遮蔽的事实：量价齐升是黄

金时代的结果，量缩价升是过渡期的

策略，而量价两端同时承压，才是缩量

主导阶段行业需要直面的基准情景。

在这个阶段，啤酒行业守住价盘

的难度高于守住增长。增长可以靠结

构升级的惯性再滑行一段，但价盘一

旦松动，行业多年积累的高端化势能

就可能被短期份额争夺反噬。同时，

守住价盘本身也不完全取决于企业的

定价意愿，而是取决于中高端产品是

否具备足够的不可替代性，取决于渠

道利润是否还有支撑终端的推力，也

取决于上游成本压力能否在产业链上

得到更合理的配置。

说到底，啤酒行业并未走到高端

化的反面。中高端产品销量占比仍在

提升，吨价仍在上行，龙头企业的品牌

壁垒和渠道纵深仍然构成坚实的底

仓。但啤酒行业三季报传递的信号已

足够清晰：啤酒行业结构升级的对冲

窗口正在收窄，缩量已经从扰动变量

上升为主导变量。

下一程的胜负手，不在于谁能把

吨价再推高一个百分点，而在于谁能

在总量收缩的通道里，让中高端产品

有绝对增量，让价盘的支撑从“提价惯

性”切换为“产品不可替代”。这比提

价更难，也比提价更接近问题的本质。

观察指标的切换观察指标的切换：：
从吨价叙事回到绝对销量从吨价叙事回到绝对销量目前，有不少声音把啤酒行业三

季度的失速，归因于多雨天气和餐饮

消费偏弱影响所致。坦白说，这样的

分析在短期维度上是成立的，但不足

以解释为什么啤酒消费旺季连续多月

都未能形成起有效的反弹。更值得关

注的是，啤酒消费本身正在发生怎样

的迁移？

一个容易被规上口径遮蔽的事实

是，精酿啤酒正在以远高于行业整体

的速度扩张。2025年国内精酿市场规

模已突破1300亿元，2026年预计增至

1600亿元，零售规模的复合增长率在

两位数以上，Z世代贡献了六成以上的

精酿消费。目前，精酿的体量尚不足

以在总量上对冲规上啤酒产能的收

缩，但它在消费场景和消费预算上的

分流是真实的。当年轻消费者在餐饮

终端或即时零售渠道面对一个风味更

丰富、体验感更强的精酿选项时，传统

工业啤酒的“刚需解渴”属性正在被稀

释。

与此同时，进口品牌与高端外资

品牌也在剧烈洗牌，2026年上半年，喜

力在中国市场销量增长近30%，而百

威亚太在中国市场已连续多个季度承

压，高端赛道的竞争正从“外资对本

土”演变为“多方混战”，进一步分散了

存量市场竞争的注意力。

啤酒行业渠道结构的变化同样在

改写缩量的含义。非现饮渠道的权重

持续上升，商超、便利店、电商和即时

零售成为企业利润增长的重要来源。

渠道迁移本身不是坏事，但它重塑了

啤酒的消费节奏和价格锚点。即时零

售把啤酒从“聚饮场景”推向“即时自

饮场景”，单次消费量下降，冲动型、尝

鲜型消费上升，这对以餐饮大流通为

基本盘的规上工业啤酒形成了另一种

维度的分流。因此，啤酒缩量不完全

是消费者“喝得少了”，而在一定程度

上是“喝的方式和选择变了”。

缩量的背后，不只是一场天气和餐饮的逆风

过去几年，啤酒行业在总量见顶

下维持利润增长，靠的是一套传导链

条：销量微降，中高端产品占比提升拉

动吨价上行，吨价涨幅覆盖吨成本的

小幅波动，规模效应虽弱化，但未逆

转。直到今年，这一模式迎来了正面

考验。啤酒行业三季报披露的数据显

示，个别企业的吨价仍在向上走，但涨

幅却追不上成本了。

仔细研究不难发现，成本涨得更

快，不能简单地归因于大宗商品周

期。2026年三季度大麦价格走弱本应

释放红利，但铝罐和运费却在上涨。

真正决定吨成本走向的，是销量下滑

后固定成本的摊薄基础松动。啤酒是

重资产、高固定成本行业，产能本就宽

松，旺季销量再下台阶，规模负效应近

乎呈线性放大。具体来说，吨价提升

带来的毛利增量，被单位成本上升和

费用率刚性抬升两头挤压，因此，利润

降幅显著大于收入端。对此，华泰证

券点评指出，吨成本上行与规模效应

减弱，共同导致毛利率承压，吨价提升

的毛利增量已不足以对冲销量下滑。

不容忽视的是，成本与费用两头

挤压之下，行业结构升级的对冲空间

也在收窄。虽然中高端产品销售占比

继续抬升，但若低档酒销量萎缩的速

度更快，这种结构升级则属于被动提

升。分子端稳住，分母端萎缩，单位产

品承载的固定成本基数变大，结构升

级的毛利增量被摊到更少的销量上，

只能缓冲业绩下滑，却难以覆盖成本

压力。费用端还存在双重挤压，销售

和管理费用中的固定成分随销量下滑

被摊薄到更少的千升体量上，利润降

幅因此大于收入降幅。

由此来看，啤酒行业结构升级还

在，但对利润表的支撑力正在减弱。

这意味着，啤酒行业的竞争重心会从

“提吨价”转向“抢销量、保产能利用

率”。

吨价还在涨，但它能覆盖的越来越少


