
印度龙舌兰酒销量在2025年飙升34%。
IWSR预计，到2030年龙舌兰酒年销量增幅将放缓至13%，显示这一品类正从较小

基数逐步成熟。

2026年8月13日星期四

2025年，龙舌兰酒在印度继续快速扩张，但新的预测显示，在多年高速增长之后，这一品类正进入一
个更缓慢、更趋于常态的阶段。

IWSR周三发布的数据显示，2025年印度龙舌兰酒销量增长了34%。这使龙舌兰酒成为该国增长最快的
烈酒品类之一，明显快于印度整体烈酒市场——据该研究机构称，后者去年销量增长4%，价值增长6%。

从更长视角看，龙舌兰酒已迅速从小众进口烈酒，转变为在酒吧、餐厅和零售渠道更为显眼的品
类。IWSR表示，2019年至2025年间，龙舌兰酒在印度的销量复合年增长率为32%。按价值计算，该品
类增长更快，同期复合年增长率为48%。仅2025年一年，龙舌兰酒的价值增长就达到66%，几乎是销量
增幅的两倍。



尽管如此，IWSR预计未来五年增长将明显放缓。该机构预测，2025年至2030年间，印度龙舌兰酒销量
将以13%的复合年增长率增长，价值将以每年15%的速度上升。即便如此，龙舌兰酒仍将远快于整体烈
酒市场增长，但与2019年至2025年间32%的年销量增幅以及2025年记录的34%跃升相比，这将是明显回
落。

这种放缓之所以重要，是因为它表明市场仍在扩张，但起点基数较小，且随着品类成熟，这样的增速
可能更难持续。IWSR在这份通报中并未公布升数、箱数、市场份额或价格数据，并指出这一增长是从
相对较小的基数开始的。

IWSR高级研究顾问Jason Holway表示，推动印度进口和高端烈酒增长的更大动力，是不断变化的消费
者群体。“最大的驱动因素是消费者数量的增长，包括新达到法定饮酒年龄的消费者和尝鲜者，”他
说。“这些群体可支配收入不断增加，也表现出更强的好奇心。品牌所有者、进口商和分销商正通过
不断演变的市场渠道，把更多产品呈现在他们面前。”

这一背景有助于解释，为什么在仍由威士忌主导的市场中，龙舌兰酒依然找到了增长空间。更年轻的
城市饮酒者、不断上升的鸡尾酒消费，以及对全球品牌更广泛的接触，都帮助传统棕色烈酒之外的品
类提升了能见度。龙舌兰酒也受益于其在鸡尾酒中的角色，以及主要城市对龙舌兰基烈酒兴趣的上升。

不过，整体印度烈酒市场预计仍将远大于龙舌兰酒，且更为稳定。IWSR预测，2025年至2030年，印度
烈酒总量将以3%的复合年增长率增长，价值将以4%的复合年增长率增长。按绝对规模看，威士忌预计
仍将是主要力量。IWSR称，2025年印度威士忌销量增长4%，苏格兰威士忌增长5%。未来五年，苏格兰
威士忌预计销量年增长率为6%，高于印度威士忌预计的4%。按价值计算，IWSR预计苏格兰威士忌增
长5%，印度威士忌增长4%。

其他品类也在扩张。伏特加是近期表现最强的品类之一，2025年销量增长14%，价值增长12%。IWSR预
计，到2030年伏特加的销量和价值都将以每年5%的速度增长。Holway说，风味酒款在推动其中很大一
部分增长，不过无味伏特加也仍在继续走强。

金酒是另一个与鸡尾酒文化紧密相关的品类，其销量增长较为温和，但价值增幅更强。IWSR表
示，2025年金酒销量增长3%，价值增长11%。到2030年，该机构预计金酒销量年增长率为5%，价值年
增长率为7%。Holway将这一趋势描述为一种城市化现象，与居家饮酒和酒吧消费有关。

IWSR还指出，无酒精烈酒替代品出现激增，不过该机构表示，这一品类在印度烈酒总销量中的占比仍
不足0.001%。去年，这一细分市场的销量增长369%，价值增长374%。IWSR预测，2025年至2030年间，
其销量和价值都将以每年56%的速度增长。这些数字很大，但也反映出其起点非常小。

贸易政策和州级监管可能决定进口烈酒未来能走多远。Holway表示，包括新的英印协议在内的自由贸
易协定，可能通过降低成本、让产品对消费者更可负担，来帮助进口产品。他还表示，州级消费税制
度可能出现的变化，或将扩大一个各州规则差异显著的市场中的选择。

这些州级差异仍是生产商在印度各地打造品牌的主要障碍之一。Holway说，北方邦、安得拉邦和喀拉
拉邦零售环境的改善，已经为酒类创造了更好的销售条件。他补充说，这些变化可能使白兰地受益，
白兰地传统上在印度南部各州最为强势。

马哈拉施特拉邦也因推出一个州特定的酒类类别而受到关注，该类别旨在支持本地生产，并将消费税
降至270%。Holway说，“马哈拉施特拉制造”酒类类别正在站稳脚跟，并为该邦蒸馏产业创造机会。



对于全球烈酒集团而言，印度仍是最受关注的增长市场之一，但也属于最复杂的市场之一。Holway说：
“既然印度是一个关键增长市场，大家都在寻找有势头的潜在合作伙伴。按州逐一打造品牌的复杂性
会放缓早期增长步伐，因此，投资那些已经成功完成这一早期阶段的合作伙伴，完全合情合理。”

他表示，这种复杂性很可能推动更多并购活动，因为国际公司会寻找那些拥有成熟分销和监管经验的
本地合作伙伴。


