
印度增长支撑全球威士忌市场在2026年保持
稳定

一份新的行业综述称，印度威士忌和爱尔兰威士忌需求上升，正在抵消美国、
欧洲以及中国高端市场的疲弱。
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根据一份日期为7月17日的国际行业综述，全球威士忌市场在2026年正经历重置，而非崩盘；印度、
爱尔兰威士忌以及部分新兴市场的增长，抵消了美国、欧洲和中国奢侈品端需求的疲弱。

这份报告基于贸易数据、企业业绩和市场研究，描绘出一个依然庞大且活跃、但比那些“高端化”几
乎自动发生的年份更为挑剔的品类。消费者仍在购买威士忌，但饮用频率更低，每次消费的杯数也更
少。这一变化正在给高价酒款带来压力，尤其是在成熟市场，同时也有利于更亲民的产品、鸡尾酒、
即饮形式以及具有明确性价比的标准款。

最清晰的信号之一来自饮料市场研究机构IWSR。该机构表示，2025年全球酒精饮料销量下降2%，为连
续第三年下滑。在其覆盖约占全球销量75%的22个市场的可比数据中，烈酒销量下降4%，价值下降9%。
若剔除本土烈酒，降幅在销量和价值上都仅为1%。在威士忌品类中，印度威士忌2025年销量增长2%、
价值增长3%，爱尔兰威士忌则在两项指标上都增长2%。

这种分化也解释了为何生产商和分销商将2026年视为一个“双速”年份。印度仍是按销量计算的主要



增长引擎。美国仍是苏格兰威士忌最重要的价值市场之一，也是美国、爱尔兰、加拿大和日本威士忌
的核心市场。中国依然重要，但其角色已经改变，礼赠和宴席驱动的高端需求不再像过去那样定义这
个市场。

贸易数据表明，全球威士忌贸易仍然高度集中。英国继续通过苏格兰威士忌主导跨境价值。根据世界
银行WITS和联合国Comtrade针对HS  220830的数据，英国2024年威士忌出口额为70.2亿美元，美国
为15.3亿美元，爱尔兰为11.3亿美元。日本、加拿大和印度则构成按出口价值计算的第二梯队。

这些数字并不反映最终消费。印度通过本土品牌在国内消费了巨量威士忌。一些国家则充当转口枢纽。
而海关数据衡量的是货运，而不是饮酒者在零售渠道实际购买或在酒吧点单的内容。即便如此，贸易
图景仍显示苏格兰威士忌对国际市场的塑造力依然极强。

根据苏格兰威士忌协会的数据，苏格兰威士忌2025年出口额达到53亿英镑，相当于13.4亿瓶700毫升
装产品。与上一年相比，出口额下降1.8%，出口量下降4.3%。价值与销量之间的差距表明，定价和产
品结构在一定程度上缓冲了需求疲软。单一麦芽受到的冲击比调和苏格兰威士忌更大，单一麦芽出口
价值下降6%，反映出奢侈消费走弱以及礼赠减少。

2025年，美国仍是苏格兰威士忌按价值计算的最大出口目的地。印度则成为其按价值计算的第三大目
的地，也是按销量计算的最大目的地。这一点很重要，因为印度已经是全球按消费量计算最大的威士
忌市场，尽管其中大部分需求由本土生产商满足。

报告引用的IWSR数据显示，印度2025年整体酒精饮料市场按销量增长4%，而威士忌占当地饮用份额的
一半以上。进口烈酒长期以来也在快速增长。但由于各邦的税收、许可规则和分销体系不同，市场准
入仍然不均衡。

这种复杂性并未阻止当年最重要的贸易进展之一。7月15日，英国与印度的贸易协议生效，印度对英
国威士忌的关税在协议开始时从150%降至75%，并将在第10年降至40%。对于苏格兰威士忌生产商而言，
这是今年最重要的市场准入变化之一。不过，仅靠降低关税并不能保证零售端立即受益，因为地方税
费和渠道成本仍然很高。

中国今年也调整了关税制度。2月2日，中国将威士忌进口关税从10%下调至5%。这改善了进口威士忌
的相对价格，尤其是苏格兰威士忌；2025年苏格兰威士忌占中国威士忌进口额的84%，当年中国威士
忌进口总额达到4.455亿美元。但分析人士提醒，降低关税本身并不能恢复过去的高端奢侈模式。

报告称，中国威士忌的机会如今更多在于个人消费、小型聚会、居家饮用、小规格包装和即时配送，
而不是正式宴席或高价礼赠。这意味着，如果生产商希望在中国增长，可能需要不同的包装、定价和
渠道策略。

在美国，另一项重大政策变化出现在4月30日，当天苏格兰威士忌关税被取消。这应有助于下半年出
货恢复正常，因为分销体系已经建立。不过，分析人士警告，如果进口商补货过于激进，出货量反弹
可能会快于实际消费者需求。

与其他多数品类相比，美国威士忌目前面临更困难的供需平衡。美国蒸馏酒委员会DISCUS称，2025年
美国威士忌出口下降19%，至10.8亿美元。对欧盟出口下降35%，对加拿大下降57%，对日本下降28%，
不过对世界其他地区的出口增长了13%。其中一部分下滑反映了在贸易期限前的提前备货，但库存压
力也是结构性问题。



美国威士忌的国内供应商销售表现好于出口，但2025年仍下降至51亿美元，降幅0.9%。报告指出，异
常高的陈酿库存是该品类面临的最大风险之一。DISCUS估计，截至2024年底，美国威士忌库存接近15
亿度加仑，约为2012年水平的三倍。

这并不意味着这些库存都是过剩，因为其中很大一部分需要经过多年陈年才能上市。但这确实意味着，
如果需求持续疲软，或者折扣销售扩散，生产商将面临更高的资本成本，以及更大的生产管理压力。

爱尔兰威士忌是今年需求故事中最为清晰的品类之一。IWSR在其追踪市场中记录到，2025年该品类销
量和价值均增长2%，尽管其在美国的销售下降了3%。印度、日本和波兰的增长抵消了其他地区的疲弱。
与此同时，根据Bord Bia的数据，爱尔兰威士忌出口下降5%，至9.3亿欧元。

这种表面上的矛盾在烈酒行业并不罕见，因为由于库存时点、汇率影响以及出货数据与零售或餐饮渠
道实际销售之间的差异，出口数据可能与消费者销售出现偏离。

日本威士忌的出口量虽然较小，但单位价值高，且长期目标明确。WITS数据显示，日本2024年威士忌
出口额为2.88亿美元，出口量为1130万升，低于此前高点，但对于一个陈年库存有限的高端品类而言
仍然相当可观。尽管全球烈酒行业其他领域目前存在不确定性，生产商仍在持续投资。

Nikka已承诺向其余市蒸馏厂投资70亿日元，并计划将储存和陈酿能力较2019年水平扩大约30%，以实
现其到2034年的长期增长目标。这一策略反映出其对日本威士忌能够继续在国际市场扩张的信心，即
便短期环境仍不均衡。

加拿大威士忌呈现出更稳定但增速更慢的局面。WITS数据显示，加拿大威士忌2024年出口额为2.19亿
美元。在国内，加拿大统计局称，2024-25财年烈酒销售下降3.2%，至67亿加元，其中威士忌占烈酒
价值的29.6%。该品类在北美仍然重要，但也显示出放缓迹象。

欧洲为进口威士忌提供了规模，但增长动能不一。2025年苏格兰威士忌对欧盟出口量下降9%，价值则
仅下降1.8%。法国走弱，德国增长；西班牙在销量下降的情况下价值改善；土耳其则尤为突出，苏格
兰威士忌出口价值大幅增长43%。

巴西、南非、墨西哥、尼日利亚以及中东部分地区等市场，也在吸引那些希望超越成熟经济体的生产
商关注。但分析人士表示，这些机会伴随着更高的宏观经济波动、汇率风险和监管不确定性。

消费者行为有助于解释为何即便兴趣依然强劲，增长却越来越难以捕捉。IWSR Bevtrac对2026年上半
年的数据显示，Z世代并未像一些叙事所说的那样放弃饮酒：其参与率为74%，而整体成年人为76%。
千禧一代最高，为81%，其次是X世代77%，婴儿潮一代71%。

更大的变化在于饮用强度，而不是参与率。报告引用的可比数据表明，平均每次饮用杯数从一年前
的4.4杯降至3.9杯。对于威士忌品牌而言，这意味着消费场景减少，但每一次购买决策的竞争更激烈。

分析人士表示，这种环境有利于那些能够通过年份、产地故事或服务体验清晰证明价格合理性的产品，
同时也为鸡尾酒、高球、迷你装或品鉴套装打开了入门路径。IWSR在多个市场对Z世代饮酒者的调查
显示，84%的人表示在过去六个月里喝过鸡尾酒。

这一趋势很重要，因为它表明，如果威士忌想在全球范围内吸引年轻饮酒者，就不能只依赖纯饮或收
藏属性。酒吧、旅游零售店以及便利导向渠道，可能在把威士忌变成一种体验而不仅仅是货架陈列方



面发挥更大作用。

报告还强调，今年要给全球威士忌市场规模确定一个可靠的单一美元数字非常困难。审阅的6个公开
估算值因方法和范围不同，2026年的规模从622.9亿美元到1319亿美元不等。Grand View Research给
出的数字是821亿美元；Fortune Business Insights估计为997.3亿美元；Future Market Insights
预测为1319亿美元。

约2.1倍的差距反映出企业统计口径的重大不同：消费者销售还是供应商收入；B2B还是B2C渠道；含
酒精还是无酒精产品；地理范围；定价假设；以及是否通过建模间接纳入库存价值。

因此，撰写这份综述的分析人士没有将这些数字平均成一个头条总数，而是转而关注更可比的观察指
标，例如海关数据、官方出口报告和企业披露。

今年迄今发布的企业业绩进一步印证了烈酒集团中威士忌敞口较大的公司所呈现出的不均衡局
面。Brown-Forman称，截至4月30日的财年，威士忌业务按报告口径增长3%，按有机口径增长1%；即
饮产品增长更快，按报告口径增长11%，按有机口径增长7%。Pernod Ricard表示，印度按报告口径增
长11%、按有机口径增长6%，中国按报告口径下降7%、按有机口径下降24%；其即饮业务在报告所引用
的最新期间按报告口径增长26%，按有机口径增长16%。

Diageo表示，上半年有机销售下降2.8%，并预计全年有机销售下降2%至3%，反映出北美和中国尤其承
压，同时整体销量扩张疲弱。

贸易政策仍是今年剩余时间里最大的变量之一，因为关税会立即影响定价，而不确定性甚至会在消费
者改变习惯之前就改变订货模式。

对于美国威士忌出口商而言，8月6日前的重点尤其在欧洲，因为一项针对美国制造烈酒、最高可
达30%的欧盟关税提案截至7月17日仍处于暂停状态，但如果谈判失败或政治条件变化，关税可能恢复。

加拿大对美国制造烈酒来说也仍然困难，因为即便关税不是主要问题，各省限制也限制了市场准
入；DISCUS提到的阿尔伯塔省和萨斯喀彻温省比其他省份更早重新开放。

综合来看，这些因素使分析人士对2026年全年形成一个核心情景：全球威士忌销量大致持平，区间为
下降1%至增长1%，名义价值增长在0%至3%之间。在这一判断下，印度和爱尔兰威士忌继续抵消成熟市
场的疲弱，而苏格兰威士忌则因贸易准入改善而逐步受益，但不会在各地立即出现激增。

更强的结果将需要关税下调更快传导至印度的货架价格和可得性，美国终端销售在不过度折扣的情况
下更稳健复苏，以及中国在不依赖旧有礼赠模式或高端宴席支出的情况下表现更好。

更弱的结果则可能包括美国制造烈酒重新面临欧盟关税、加拿大继续限制、成熟市场消费者进一步降
级消费，以及生产商为清理过剩库存而加大折扣。

对于蒸馏商和分销商而言，今年市场图景中的几乎每个部分都传递着同一个信息：仅靠出货量已不足
以说明全部情况。在一个由关税、库存波动和更谨慎消费者共同塑造的低增长环境中，企业被迫比单
看出口总额或供应商销售更密切地关注去库存速度、零售终端销售和库存水平。

在未来几个月里，这种转变可能尤其重要，因为生产商需要判断，近期的贸易开放究竟代表真实的新
需求，还是仅仅是在今年威士忌最重要的一些通道上政策生效后的暂时补货。


