
印度将于7月15日把英国苏格兰威士忌和金酒
关税降至75%

新贸易协定下的降税可能重塑印度庞大威士忌市场的定价格局，尽管州税和相
关规定会限制收益
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据律师事务所 Dentons Link Legal 周一发布的一项分析，印度与英国的新贸易协定将于7月15日把
印度对来自英国的苏格兰威士忌和金酒进口关税从150%降至75%，并计划于2036年进一步降至40%。

此次关税调整是《全面经济与贸易协定》的一部分，该协定由印度和英国于2025年7月24日签署。该
协议旨在到2030年将双边贸易额扩大到该律所称目前约560亿美元的水平。对于烈酒生产商、进口商
和分销商而言，最直接的影响很可能会体现在全球最重要的威士忌市场之一，在那里，较低的边境关
税可能重塑英国品牌的定价、利润率和进入市场的计划。

按销量计算，印度已经是全球最大的苏格兰威士忌市场。Dentons Link Legal 表示，2024年进口量



约为1.92亿瓶，2025年增至超过2亿瓶。如此规模也解释了为何这次降税的重要性远超海关政策本身。
它可能让高端苏格兰威士忌和英国金酒在印度更具竞争力，即便最终零售价未必会以简单或一致的方
式下降。

原因在于，中央层面的关税下调并不会取消印度酒类销售所受的众多其他税费和管制。酒类在州一级
仍受到严格监管，各邦征收的消费税除非地方政府另有决定，否则将保持不变。实际上，这意味着进
口关税下降带来的任何好处，都可能因销售地点不同而在印度各地被削弱、延后或呈现不均衡。

要理解这个市场如何运作，法律结构至关重要。根据印度的宪政体系，酒类的生产、制造、持有、运
输、购买和销售在很大程度上属于各邦事务。每个邦都有自己的消费税法律、许可规则和合规要求。
有些邦允许私营经营者在取得许可后直接开展业务；另一些邦则要求企业通过州属酒类公司运营，由
其控制进口、供应或分销。

对于英国蒸馏商和印度进口合作伙伴而言，这使局面比表面上的关税下调更为复杂。企业可能在边境
获得减负，但仍要面对高额州税、垄断分销体系，或仓储、运输和零售准入所需的单独审批。因此，
在印度开展商业策略，往往同样取决于各邦层面的规划，而不仅仅是国家贸易政策。

随着印度消费者对高端国际饮品的兴趣不断上升，这项协议也随之而来。这一趋势不仅支撑了来自英
国的进口增长，也带动了法国和美国等国家的进口。在这一背景下，苏格兰威士忌和金酒的低关税可
能加剧进口烈酒市场的竞争，并迫使竞争对手重新考虑定价和产品组合策略。

其影响将延伸至整个饮料行业。进口商可能重新审视销量预测，分销商可能重新谈判条款，而如果需
求增强，零售商可能会把更多货架空间转向利润率更高的进口品牌。国内生产商也可能在高端细分市
场面临更激烈竞争，尤其是在威士忌领域，进口品牌在城市消费者中拥有很强的认知度。

不过，印度对酒类营销的严格规定会抑制人们对一场简单繁荣的预期。国家层面的法规禁止在有线电
视上直接为酒类做广告，并限制会鼓励饮酒的印刷宣传。印度也收紧了对“替代广告”的立场，这种
做法是酒类品牌借助苏打水、音乐CD或其他合法产品进行推广，而这些产品的品牌标识与酒类标签高
度关联。

根据现行规定，如果广告以间接方式指向酒类产品，或使用与受限商品相关的品牌名称、标识、颜色
或呈现方式，就可能被视为非法的替代广告。与此同时，印度标准也承认某些合法的品牌延伸，只要
其符合与市场存在和广告支出比例相关的特定条件。

州法律又增加了一层限制。在印度许多地区，限制重点在于招揽饮酒的出版物或宣传，而不是对酒类
品牌的每一次提及。这可能为有限形式的传播留出空间，例如编辑报道、活动赞助或品鉴活动，不过
这些也必须严格遵守当地法律。

食品安全合规是进口烈酒面临的另一大障碍。根据印度法律，酒精饮料被视为食品，必须符合涵盖分
类、酒精度、成分、添加剂和安全参数的标准。进口商除了需要印度食品安全与标准局框架下的相应
许可外，还需要进出口注册。

在入境口岸，进口酒类要通过印度食品进口清关系统接受文件审查、目视检查和基于风险的抽样。标
签必须包含产品说明、酒精度、净含量、进口商信息、原产国和批次识别等披露内容。还必须标注健
康警示，部分邦还会施加额外的标签规定。



竞争法也是印度酒类行业备受关注的领域。Dentons Link Legal 指出，近期出现了针对主要行业参
与者的指控，称其与零售商串通，或通过折扣和激励措施确保占据主导货架空间，同时排挤竞争对手
的威士忌。这类案件表明，即便外国供应商在更有利的关税条件下进入印度，仍可能因分销安排和零
售商关系而受到密切审查。

对于饮料企业而言，这意味着该贸易协议带来了机会，但并非一条简单的道路。较低的关税可以改善
苏格兰威士忌和英国金酒的到岸成本，从而支持更广泛的分销或更积极的高端定位。但这些收益将取
决于企业如何在印度多个邦之间应对消费税结构、许可体系、标签规则和竞争风险。

时机对贸易双方都很重要。英国烈酒出口商长期以来一直把印度视为一个潜力巨大、却受高关税限制
的市场。随着首轮重大降税于7月15日生效，企业现在对未来十年的发货、定价模型和合作伙伴关系
有了更清晰的规划依据。印度进口商和餐饮酒店买家也很可能重新评估产品组合，因为他们要权衡降
低关税是否能转化为酒吧、酒店和零售店更强的需求。

消费者是否会看到明显降价，将因品牌和市场而异。进口关税只是印度一瓶酒最终成本的一部分。州
消费税、物流费用、分销商利润和零售加价仍然是重要因素。即便如此，这次降税仍足以改变经济性，
使印度成为全球烈酒公司在亚洲争夺增长时更重要的战场。

尤其对威士忌而言，这一变化可能影响从上市时间表到瓶型设计，再到高端化策略的方方面面。此前
因高关税而难以证明扩张合理性的品牌，如今可能会测试更广泛的分销，或进入新的城市。另一些品
牌则可能利用较低的关税负担来保住利润率，而不是大幅降价。

这使得该协议不仅作为一项贸易措施重要，也成为整个饮料行业的一个信号。在一个税收往往决定哪
些产品能上架以及以何种价格上架的市场里，即便只是部分降税，也可能改变进口、分销和零售环节
的投资决策。对于着眼于印度规模和对高端烈酒日益增长需求的苏格兰威士忌和英国金酒生产商而言，
7月15日标志着市场准入的重大变化，尽管许多障碍仍然牢牢存在。


