
印度贸易协议或为苏格兰威士忌出口增加2.4
亿英镑，苏格兰报告称

这一估算取决于印度将关税从150%降至75%，不过州税和分销规则可能限制收益
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根据苏格兰政府一份新的市场报告，在英国与印度的贸易协议下，未来十年印度可能为苏格兰威士忌
出口增加2.4亿英镑。该报告将印度视为该行业近期最明确的增长机会。

这份于7月30日发布的《苏格兰-印度战略市场洞察报告》中的估算，是苏格兰政府首次专门针对苏格
兰威士忌潜在收益作出的详细预测。该数字基于英国-印度全面经济与贸易协定下印度进口关税下调，
并附有明确警告：这只是潜在贸易的估算，并非已确认销售或已签署合同的记录。

报告称，印度在2025年进口了价值2.86亿英镑的苏格兰威士忌，约合2.2亿瓶。若出口额再增加2.4亿



英镑，将相当于2025年该数值的约84%。对苏格兰的威士忌生产商而言，这将意味着在全球最大的烈
酒市场之一实现大幅扩张。

预期中的开放来自关税削减，这改变了在印度销售苏格兰威士忌的经济性。包括苏格兰威士忌在内的
烈酒关税将立即从150%降至75%，减少75个百分点。根据协议，之后还将在10年内进一步降至40%。苏
格兰政府表示，这些变化应能让高端苏格兰威士忌在印度更具竞争力，并改善扩大分销、装瓶和陈酿
合作的条件。

报告将威士忌置于苏格兰进军印度商业布局的核心，但也强调，仅靠降低关税并不能保证增长。出口
商能否实现这2.4亿英镑的收益，将取决于印度各邦税收、地方消费税规则、分销体系、物流，以及
贸易协议落实的速度。报告并未将印度视为单一市场，而是描述为一个各邦商业环境差异显著、市场
进入路径决定关税削减能否转化为实际销售的国家。

这一点对酒类比对许多其他产品更为重要。即便全国层面的进口关税降低，苏格兰威士忌仍要面对各
邦在定价、注册、标签和零售准入方面的不同规定。报告称，出口商若想把更低关税转化为货架空间
和消费者需求，就需要针对每个目标邦制定单独的分销计划，并依赖强有力的本地合作伙伴。

这份更广泛的报告由苏格兰政府委托、由英国印度商业委员会编写，作为对苏格兰产业与印度需求匹
配度的独立评估。报告认为，印度为苏格兰在能源、生命科学、数字技术、先进制造以及高端食品饮
料等领域提供了最大的国际增长机会之一。报告称，到2030年，如果苏格兰企业瞄准合适的印度各邦
并建立本地合作关系，这些领域有望实现超过30亿英镑的机会。

在这一更大的图景中，威士忌之所以突出，是因为它在印度已经具备规模。苏格兰威士忌在印度长期
拥有品牌认知度，但高关税限制了其覆盖范围并推高了价格。新协议使烈酒领域的变化比许多其他品
类更快。报告称，就英国商品整体而言，印度适用的加权平均关税预计将从15%降至3%，但威士忌仍
是最显眼的例子之一，因为它既有现有销售基础，也在英印贸易中具有象征意义。

该贸易协议本身于2025年7月24日签署。报告引用的数据显示，到2040年，该协议预计将为英印双边
贸易增加255亿英镑，增幅为38.8%，同时使英国对印度出口增加157亿英镑。对苏格兰而言，长期年
度总增加值收益估计为1.9亿至2.2亿英镑。由于关税减免立即生效且需求已经存在，威士忌预计将占
据短期收益中的很大一部分。

苏格兰政府报告还指出，在关税削减生效之前，印度已经在进口大量苏格兰威士忌。这样的既有基础
为生产商提供了比那些仍需从零建立消费者认知的市场更清晰的路径。但这也意味着，随着关税下降，
更多品牌试图扩大存在感，竞争将加剧。

对于蒸馏商和出口商而言，一个可能的结果是更强劲地进入印度城市的高端细分市场，因为富裕消费
者在进口食品和饮料上的支出正在增加。报告将马哈拉施特拉邦和德里国家首都辖区列为高端食品饮
料的领先市场，因为它们拥有庞大的消费者基础，以及进口商、分销商、零售商和餐饮买家。报告称，
孟买所在的马哈拉施特拉邦是苏格兰的主要商业入口，因为它兼具金融服务、企业总部和广泛的市场
准入。

报告作者认为，在印度取得成功将更多取决于选择具有明确商业逻辑的特定邦，而非广泛的全国品牌
推广。报告将马哈拉施特拉邦视为高端消费品的关键市场；特伦甘纳邦是生命科学和创新中心；古吉
拉特邦是能源和工业合作的基地；卡纳塔克邦和泰米尔纳德邦是技术和制造业的专业市场；安得拉邦
则是在海事活动和食品加工方面的新兴机会。



对于威士忌公司而言，这意味着扩张可能通过按邦选择性增长实现，而不是统一的全国铺开。随着关
税下降和竞争加剧，熟悉消费税体系的进口商和分销商可能变得更加重要。

报告并未暗示所有收益都将仅来自直接瓶装出口。报告称，更低的关税也可能提高在印度境内进行装
瓶和陈酿合作的可行性。这反映出外国饮料公司进入复杂市场的更广泛转变：不仅通过运送成品，还
通过建立本地商业结构来降低成本并改善准入。

苏格兰威士忌的估算与其他可能受同一协议惠及的出口类别预测并列。报告称，苏格兰三文鱼如今可
享受进入印度的免关税待遇，如果冷链物流和高端零售渠道按预期发展，五年内年出口额可达5000万
至1亿英镑。航空航天和制造业可受益于约5430万英镑的关税节省，而金酒、软饮、黄油酥饼、巧克
力和特色食品等其他食品饮料产品每年还可增加2000万至5000万英镑。

不过，威士忌仍是头条行业，因为它兼具立刻的关税减免和既有消费者市场。报告称，苏格兰应将威
士忌作为进入印度的切入点，但不应止步于此。就实际而言，这意味着利用苏格兰威士忌的知名度来
支持食品、饮料及其他行业更广泛的贸易关系。

早在这项最新协议之前，英国与印度之间的贸易就已持续增长。报告称，自2015年以来，英印贸易
以11.9%的复合年增长率扩张，2024年达到438亿英镑。服务业占双边流动的大部分，但商品在机械、
金属、制药、纺织和饮料方面仍然重要。投资联系也在加深：印度公司在英国拥有相当规模的业务，
创造了超过680亿英镑的收入，并雇用了超过11.8万人。

根据报告引用的数据，苏格兰经济在2025年估值约为2187亿英镑，不含石油和天然气。在出口商寻求
超越成熟西方市场之际，印度为苏格兰提供了规模和多元化双重机会。这项由政府支持的研究认为，
苏格兰企业与其纠结是否进入印度，不如思考进入哪里、以什么产品或服务切入，以及哪种合作伙伴
模式最合适。

这一建议直接适用于正在权衡对2.4亿英镑这一数字应抱多大信心的威士忌生产商。该估算为行业在
市场准入改善后可能实现的目标提供了基准，但并未消除印度碎片化酒类体系中的长期壁垒。即便进
口关税下降，州税仍可能大幅推高最终价格。分销在各地区仍不均衡。监管审批可能缓慢。消费者需
求在某些城市中心的增长速度可能快于其他地区。

正因如此，苏格兰政府将这一数字表述为机遇，而非保证销售的预测。报告反复强调，到2030年的潜
在价值不应被解读为已确认的苏格兰收入，而应视为由出口、投资、合作和项目活动所塑造的指示性
机会。

尽管如此，行业官员很可能会将这一数字视为重要信号，因为它量化了许多生产商多年来一直主张的
观点：印度的关税改革可能释放苏格兰威士忌仍剩余的最大增长市场之一。随着关税立即减半并将在
未来继续下降，出口商如今有了更明确的依据来测试定价策略、扩大产品组合并谈判更强的分销协议。

时机也很重要，因为全球饮料公司一直在寻找增长市场，而欧洲和北美部分地区的消费模式正在放缓
或变得更不稳定。印度不断壮大的中产阶级以及对高端进口产品日益增长的兴趣，使其尽管监管复杂，
仍具有吸引力。对于在其他地区面临增长放缓的苏格兰威士忌生产商而言，即便只是部分实现额
外2.4亿英镑的目标，也将意义重大。

苏格兰政府的报告将这一可能性视为在多个领域与印度深化接触的更大战略转变的一部分。但在所有
这些领域中，威士忌是政策变化最直接、消费者也最容易理解的领域：更低的关税可以降低价格或改



善利润率，如果当地规则允许，还能支持更广泛的供应。

接下来会发生什么，将取决于执行，而不仅仅是宣布。出口商将关注关税削减多快通过海关程序落地、
印度各邦如何通过自身税制作出反应，以及分销商是否会将高端烈酒网络扩展到主要大都市之外。这
些因素将决定苏格兰预计获得的收益究竟会停留在乐观估算，还是成为英印贸易协议最明确的早期成
果之一。


