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L’India, un mercato da 1.4 miliardi di persone, affascina ma è
denso di sfide. Il successo nel mercato vinicolo indiano non
si  basa  sui  numeri,  ma  su  un  approccio  strategico  e  una
pazienza  ferrea.  Dazi  elevati,  burocrazia  complessa  e  un
sistema  di  distribuzione  frammentato  sono  ostacoli  che
richiedono una visione a lungo termine ma le opportunità di
sviluppo sono enormi.

Il  mercato  indiano  del  vino,  con  oltre  1,4  miliardi  di
persone,  è  un  miraggio  affascinante  per  molti  produttori
internazionali.  Tuttavia,  come  sottolinea  Vinodh  Shankar,
General Manager of Sales di Sonarys, il più grande importatore
di vini pregiati del Paese, questo ottimismo spesso si basa su
presupposti errati. Le complessità del mercato indiano vanno
ben oltre il numero della popolazione e richiedono pazienza,
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investimenti e una visione a lungo termine.

Uno degli ostacoli più significativi è l’intricato sistema di
tassazione e regolamentazione. Oltre a un dazio federale di
importazione del 150%, ogni Stato impone le proprie tasse e
regole, rendendo il panorama frammentato e complesso. L’India
ha un sistema a tre livelli, simile a quello statunitense, che
aggiunge ulteriori passaggi alla distribuzione. Vinodh Shankar
spiega che ogni Stato ha le proprie normative e registrare un
vino in un nuovo Stato può richiedere fino a 15-18 mesi a
causa di procedure burocratiche come la registrazione delle
etichette.  Questa  lentezza  burocratica  scoraggia  molti
produttori che cercano un successo rapido.

Un altro fattore cruciale è il prezzo al consumatore. I dazi
elevati e i ricarichi lungo la catena di distribuzione possono
far sì che un vino che costa €2 all’origine arrivi a costare
10 volte di più in India. A questo si aggiungono i margini dei
ristoranti e degli hotel che possono raddoppiare o addirittura
decuplicare il prezzo, rendendo il vino un lusso per occasioni
speciali. Di conseguenza, la sensibilità al prezzo è molto
alta:  oltre  l’85%  delle  vendite  al  dettaglio  avviene  per
bottiglie sotto le 5.000 rupie indiane (circa 49 euro).

Pochi  importatori  per  un  mercato  che
cresce con costanza
Nonostante  le  enormi  dimensioni  del  Paese,  il  numero  di
importatori  di  vino  è  relativamente  basso.  Vinodh  Shankar
stima che ci siano circa 150 importatori registrati, ma solo
una quindicina opera in modo continuativo e su più regioni.
Molti  sono  importatori  occasionali,  che  non  riescono  a
sostenere la complessità del mercato. Sonarys, con oltre 50
anni  di  storia,  è  uno  degli  attori  più  consolidati,
specializzato  in  vini  pregiati  da  Bordeaux,  Borgogna  e
Toscana.

Il consumo di vino in India è ancora una nicchia e rappresenta



meno del 5% del mercato totale degli alcolici. La crescita è
lenta  ma  costante,  e  alcuni  segnali  positivi  suggeriscono
un’evoluzione del settore. La nascita di wine bar dedicati
nelle  grandi  città  come  Bangalore,  Mumbai  e  Delhi  sta
contribuendo a educare i consumatori e a rendere i vini di
alta  qualità  più  accessibili,  offrendo  la  possibilità  di
acquistarli al bicchiere. L’introduzione della formazione WSET
ha anche contribuito a elevare il livello di conoscenza tra
professionisti dell’ospitalità e appassionati.

Potenziale e prospettive future
Mentre la Cina ha vissuto un boom del vino pregiato, l’India
deve ancora sperimentare una crescita simile. Il segmento dei
vini di alta gamma è in espansione, ma rimane un fenomeno di
nicchia. Il mercato è ancora dominato dalla produzione locale,
con etichette come Sula, Grover e Fratelli che producono quasi
2 milioni di casse all’anno. L’Australia è il principale paese
importatore, con una quota del 50% di 6,5 milioni di litri di
vino importati.

Il  messaggio  è  chiaro:  il  mercato  indiano  non  è  una
destinazione  per  chi  cerca  un  ritorno  immediato.  Richiede
pazienza, impegno e una visione a lungo termine. Eventi come
ProWine Mumbai giocano un ruolo cruciale nel connettere i
produttori  globali  con  il  trade  locale,  ma  la  semplice
partecipazione non basta. Per avere successo, è essenziale
costruire  relazioni  solide  e  comprendere  le  dinamiche  del
mercato in profondità.

Per  i  produttori  italiani  desiderosi  di  affrontare  le
complessità ma anche le straordinarie opportunità del mercato
indiano, Wine Meridian organizza una collettiva nazionale a
ProWein Mumbai 2025(31 ottobre – 1° novembre 2025), fornendo
una piattaforma strategica per l’ingresso in questo mercato
dinamico.

Partecipare  a  questa  iniziativa  significa  beneficiare  di
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un’area  espositiva  comune  che  garantisce  visibilità,  un
supporto  logistico  completo  che  semplifica  le  procedure
burocratiche e l’accesso a una rete di contatti professionali
qualificati.  L’iniziativa  rappresenta  un  passo  fondamentale
per  costruire  quelle  relazioni  essenziali  e  ottenere  la
prospettiva necessaria per avere successo, un’opportunità per
trasformare  le  sfide  del  mercato  indiano  in  occasioni  di
crescita, sfruttando il crescente interesse del Paese per il
vino di qualità.

Punti Chiave:

Il  mercato  indiano  del  vino  è  ostacolato  da  dazi1.
federali  del  150%  e  tasse  statali  aggiuntive,  che
rendono i prodotti 10 volte più costosi.
La  burocrazia  è  complessa  e  lenta;  ottenere2.
l’approvazione per un nuovo vino può richiedere fino a
18 mesi.
Il consumo di vino rappresenta meno del 5% del mercato3.
totale  degli  alcolici,  ma  è  in  crescita  costante,
soprattutto grazie ai nuovi wine bar nelle grandi città.
A  causa  dell’alto  costo,  i  consumatori  indiani  sono4.
molto sensibili al prezzo, con oltre l’85% delle vendite
al dettaglio sotto i 60 dollari.
Il segreto per avere successo in questo mercato è avere5.
pazienza, investimenti e una strategia a lungo termine,
evitando l’approccio “mordi e fuggi”.


