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ZUSAMMENFASSUNG  
AUF EINEN BLICK
Dank Größe, Wohlstand und Dynamik sind die USA für 
nahezu jeden Exporteur das Ziel Nr. 1 — auch für Wein. 
Es ist der weltweit größte Weinmarkt nach Wert und 
der viertgrößte nach Menge, mit oft höheren erzielbaren 
Preisen als in Europa. Zugleich ist er hochkomplex: ein ver-
schachteltes Drei-Stufen-Vertriebssystem, 50 Einzelmärkte mit eigenen Steuern 
und Gesetzen, große kulturelle Vielfalt und eine Marktstimmung, die stark auf 
Medien reagiert.

Kernaussagen

 �Größter Markt, sinkender Konsum: Nr. 1 nach Wert, aber der Pro-Kopf-Konsum fiel auf 
9,6 Liter (zuvor 11,35 Liter); nur rund ein Drittel der Amerikaner trinkt überhaupt Wein.

 �Überversorgung: Überhang von rund 1 Mrd. Flaschen; Gesamtbestand ~4,6 Mrd.  
Flaschen ≈ 18 Monate Vorrat. Der Kanada-Einbruch (–90 % 2025) drückt weitere  
~190–200 Mio. Flaschen US-Wein in den Heimatmarkt.

 �Entkopplung von Menge und Wert: Menge –2 %/Jahr, doch der Ø-Flaschenpreis stieg 
+27 % (2019 $9,80 → 2024 $12,50). Premiumisierung trägt den Umsatz.

 �Deutschland klein, aber mit Potenzial: nur 2–3 % der Importe bzw. 0,7–1,0 % des  
Gesamtmarkts – klarer Wachstumsspielraum.

 �Riesling = Deutschland: 85–90 % der deutschen Exporte; das „süß“-Klischee bleibt die 
größte Hürde → konsequent mit Trocken führen.

 �Chancen: trockener Riesling & VDP (Premium), Spätburgunder, Bio/Biodynamisch, Weine 
mit niedrigem Alkoholgehalt sowie Direktvertrieb (DTC) und E-Commerce.

M A R K T Ü B E R B L I C K :  
K L E I N E R ,  T E U R E R ,  Ü B E R V E R S O R G T

Der US-Markt ist volatil und mediengetrieben: Eine CBS-Dokumentation zum „French 
Paradox“ (1991) löste einen Rotwein-Boom aus, der Film Sideways (2004) beflügelte Pinot 
Noir; hohe Bewertungen von Robert Parker oder dem Wine Spectator lassen Weine ausver-
kaufen. Umgekehrt führen Gesundheitswarnungen oder die rasche Verbreitung von GLP-1-
Abnehmmitteln schneller als anderswo zu Konsumrückgang.
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Der Markt ist stark überversorgt. Mitte 2025 lagen rund 1 Mrd. Flaschen¹  über der profitabel 
absetzbaren Menge. Das führt zu massiven Rabatten, Napa Cabernet (üblich ~$100) für $20 
bei Trader Joe’s und es führt zu Rodungen: Seit 2023 wurden in Kalifornien ~38.000 ha (≈ 20 %) 
gerodet, ohne EU-ähnliche Subventionen. Distributoren bauen Personal ab und nehmen kaum 
neue Weine ins Portfolio.

Entscheidend: Der Mengenrückgang wird durch höhere Flaschenwerte ausgeglichen.  
Konsumenten wechselten von $8–10-Supermarktwein zu $15–25-„Premium-Alltagsweinen“ 
(z. B. Sonoma-/Oregon-Pinot, Rioja Reserva, Chianti Classico).

Ø Flaschenpreis

+27 % in 5 Jahren Liter/Jahr, sinkend
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Schaubild 1: Entkopplung – der Ø-Flaschenpreis steigt, während der Pro-Kopf-Konsum sinkt.

W E I N S T I L E  U N D  I M P O R T H E R K Ü N F T E

 �Stillwein: 81,7 % des Marktes (Rot 44 %, Weiß 38 %).

 �Schaumwein: 14 % (Prosecco-Boom, Champagner-Prestige, wachsender US-Sekt).

 �Rosé: kein eigener Volumenblock, aber stark wachsend (+8–10 % pro Jahr).  

 �Likörwein: 4,3 % Marktanteil (Port/Sherry rückläufig).

Rund ein Drittel des konsumierten Weins ist importiert; davon kommen über 70 % aus 
Italien, Frankreich und Spanien. Deutschland liegt mit 2–3 % ($250–300 Mio.) weit hinten, 
trotz hohem Ansehen des Rieslings.

Kernbotschaft: 
Die US-Branche stützt ihren Umsatz zunehmend auf höherpreisige Segmente, ein 
Fenster für Qualität aus Europa.

¹ Umgerechnet aus der US-Branchenkennzahl „9-Liter-Kiste“ (1 Kiste = 12 Flaschen à 0,75 l).

Entkopplung: weniger Menge, höherer Wert
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Herkunft der US-Weinimporte (Wertanteil)

Deutschland: nur 2–3 % — klares Wachstumspotenzial
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Schaubild 2: Herkunft der US-Weinimporte nach Wertanteil – Deutschland mit  
großem Aufholpotenzial. 

P O S I T I O N  D E R  D E U T S C H E N  W E I N E

 �Marktanteil: 2–3 % der Importe, 0,7–1,0 % des Gesamtmarkts.

 �Volumen: ~36–48 Mio. Flaschen/Jahr.  Ø-Preis: $18–25 im Handel (über dem Marktschnitt 
von $12,50).

 �Rebsorten: Riesling 85–90 %, Spätburgunder 5–8 %, Sonstige 5–7 %.

Deutsche US-Exporte nach Anbaugebiet

85–90 %
Riesling

Mosel — 60 %
Rheingau — 15 %
Pfalz — 12 %
Rheinhessen — 8 %
Sonstige — 5 %

                       �Schaubild 3: Deutsche US-Exporte nach Anbaugebiet, die Mosel dominiert,  
Riesling trägt fast alles. 
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D A S  D R E I - S T U F E N - S Y S T E M  
U N D  D I E  P R E I S B I L D U N G
Der Marktzugang ist gesetzlich dreistufig — Erzeuger/Importeur → Distributor → Händler — und 
gilt in jedem der 50 Bundesstaaten separat, jeweils mit eigenen Gesetzen, Steuern und Lizenzen. 
Ein Direktverkauf an Handel oder Konsument ist (außer den DTC-Ausnahmen) nicht erlaubt.

 �Stufe 1 — Erzeuger/Importeure: dürfen nur an lizenzierte Distributoren verkaufen; Impor-
teure registrieren sich bei der US-Behörde TTB (Alcohol and Tobacco Tax and Trade Bureau) 
als „Importeur of Record“.

 �Stufe 2 — Distributoren: kaufen ein, lagern und beliefern Handel und Gastronomie. Sie  
nehmen 25–35 % Marge und kontrollieren Regalplatz und Marktzugang.

 �Stufe 3 — Handel: Off-Premise (Supermärkte, Fach- und Onlinehandel; 70–75 % des  
Absatzes) und On-Premise (Restaurants, Bars, Hotels; 25–30 %).

 �Konsolidierung: Die Top-3-Distributoren kontrollieren über 60 % des US-Weinmarktes 
(Southern Glazer’s, RNDC im Umbruch, Breakthru).

         Vom €10-Ab-Hof-Preis zu ~ $39 im Regal

Aufschläge in der 3-stufigen Kette: +110–150 %
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Schaubild 4: Preisbildung — ein €10-Ab-Hof-Wein wird durch die Kette zu ~$39 im Regal.

Kernbotschaft: 
Die Steuerlast ist mit ~8 % niedrig (Deutschland MwSt. 19 %), doch die Aufschläge der 
Handelskette (+110–150 % von Landepreis bis Regal) treiben den Endpreis.
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S T E U E R N  U N D  P R E I S E  I M  D E TA I L
 �Bundessteuer (TTB): ~$0,28/Liter bzw. ~$0,20 je Flasche (Stillwein ≤14 %); Schaumwein 
$0,64/Flasche.

 �Einfuhrzoll: bislang minimal (~$0,05/Flasche Stillwein) anders als Kanada oder Japan  
(je 15 %). Aktuell volatil: Dieser Basiszollsatz unterliegt kurzfristigen Anpassungen durch 
die US-Regierung (angedrohte bzw. verhängte Zusatzzölle auf EU-Weine; Stand Juli 2026).

 �CBMA-Steuerkredite²: kleine Erzeuger zahlen stark reduzierte Sätze. Die meisten deutschen 
Weingüter gelten als „klein“ und können den Vorteil an ihren US-Importeur übertragen.

 �Bundesstaatliche Verbrauchsteuer: sehr unterschiedlich, hoch in Kentucky (~$1,12/Liter 
effektiv), Alaska und Florida; sehr niedrig in Kalifornien/Texas (~$0,05/Liter), am niedrigsten 
in Louisiana.

 �Verkaufsteuer: 0 % (u. a. Oregon, New Hampshire, Montana) bis über 10 %; Schnitt 6–8 %.

Am Beispiel eines deutschen Rieslings ergibt sich eine Gesamt-Steuerlast von nur rund  
8 % des Regalpreises, deutlich weniger als in Europa. Der eigentliche Preistreiber sind die 
Aufschläge der Handelskette (siehe Schaubild 4).

D I R E K T V E R T R I E B  ( D T C )  U N D  E - C O M M E R C E
Seit 2005 erlauben inzwischen 47 Bundesstaaten plus der Hauptstadtbezirk Washington, D.C. 
den DTC-Versand (Genehmigung je Staat, $50–500; teils Mengenlimits). US-Weingüter verkaufen 
rund 66 Mio. Flaschen direkt zu Ø $56–57/Flasche — 7 % des Off-Premise-Werts (2021: 12 %). 
Erfolg entsteht v. a. über Tasting-Rooms und Wine-Clubs.

Strategie für deutsche Weingüter: Option A über US-Partner importieren und eigenes DTC 
aufbauen (volle Kontrolle, höhere Margen, aber Aufwand). Option B mit einem Importeur mit 
DTC-Fähigkeiten kooperieren (z. B. Skurnik). Empfehlung: mit Option B starten, bei Volumen 
(>60.000 Flaschen/Jahr) zu A wechseln. 

²CBMA = Craft Beverage Modernization Act (2020, dauerhaft in Kraft): US-Bundesgesetz, das kleinen Erzeugern reduzierte  
Alkoholsteuersätze gewährt. Ausländische Weingüter können den Steuervorteil an ihren US-Importeur übertragen.
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E-Commerce-Anteil am Weinabsatz

*COVID-Schub; danach dauerhaft verankert
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Schaubild 5: E-Commerce-Anteil am Weinabsatz, seit COVID dauerhaft verankert.

Wine.com ist Online-Marktführer (45 %, 17.000+ SKUs, 200+ deutsche Weine);  
Vivino-Bewertungen (4,0+ Sterne) sind verkaufsentscheidend.

V E R T R I E B :  D I S T R I B U T O R E N ,  
H A N D E L  U N D  I M P O R T E U R E

 �Distributoren: Southern Glazer’s (~35 %, 47 Staaten), RNDC (im Umbruch), Breakthru (~18 %), 
Empire & Johnson Bros. (regional). Skurnik ist boutique und ideal für VDP-Weine.

 �Handel: Supermärkte (Kroger, Costco, Total Wine mit dt. Sektion, Trader Joe’s), Fachhändler 
(K&L, Astor, Binny’s) und Online (Wine.com, Vivino).

 �Deutsche Import-Spezialisten: Terry Theise/Skurnik (Riesling-Legende), Rudi Wiest, Vom 
Boden (Bio/Natural), Valckenberg, Kermit Lynch, Bowler.

W I C H T I G E  B U N D E S S TA AT E N  U N D  S TÄ D T E
Es gibt keinen einheitlichen US-Markt, sondern 50 Einzelmärkte. Für deutsche Weine  
besonders relevant:

 �Kalifornien (größter Markt, ~20 %): intensive heimische Konkurrenz; Chance über Somme-
liers und gehobene Gastronomie (San Francisco, Los Angeles) sowie VDP-Positionierung.

 �New York (#2): keine Weinverkäufe in Supermärkten; NYC mit Sommeliers, gebildeten  
Konsumenten und großer Riesling-Wertschätzung (Skurnik, Astor Wines).
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 �Florida (#3): süß-Klischee stärker ausgeprägt, Aufklärung nötig, preisbewusster Markt.

 �Texas (am schnellsten wachsend, +5 %/Jahr): Austin-Sommeliers, Potenzial für  
BBQ-&-Riesling-Pairing; noch unterversorgt.

 �Illinois/Chicago: Binny’s mit großer deutscher Auswahl, deutsch-amerikanische  
Community, engagierte Sommeliers.

 �Massachusetts: gebildet, wohlhabend, europäisch geprägt, ideal für Premium- 
Positionierung.

KO N S U M E N T E N :  W E R  T R I N K T  WA S ?
 

 

US-Weintrinker nach Alter

21-34 (Mill./Gen Z)
35-54 (Gen X)
55+ (Boomer+)

28 %

33 %

38 %

Schaubild 6: US-Weintrinker nach Alter – ältere Jahrgänge tragen das Volumen,  
Jüngere trinken bewusster.

 �Alter: 55+ = 38 % (Tradition, Premium), Gen X = 33 % (Kernkonsumenten), Millennials/Gen Z 
= 28 % (trinken weniger, „mindful“, aber offen für Neues und RTDs (Ready to Drink Ware)).

 �Herkunft: Weiß 59 % (sinkend), Hispanic/Latino 19 % (schnellst wachsend, bevorzugt Rot), 
Afroamerikaner 13 % (süße Weine), asiatisch-amerikanisch 6 % (premium-affin).

 �Einkommen: Weinkonsum steigt mit Einkommen; Haushalte >$100k sind die Heavy-/ 
Premium-Käufer.

Wichtigste Metropolen:  
New York, Los Angeles, Chicago, San Francisco Bay Area, Washington DC, Miami,  
Boston und Seattle.
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T R E N D S
Premiumisierung: Volumen vs. Wert je Preissegment

Weniger Menge, aber höhere Preise tragen den Umsatz

< $ 11 $ 11–20 $ 20–40 $ 40–80  $ 80+
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Schaubild 7: Premiumisierung — untere Preisklassen verlieren, Premium- und  
Super-Premium-Segmente wachsen.

 �Premiumisierung: „Weniger, aber besser trinken“. Treiber: Gesundheit, alternde Boomer, an-
spruchsvollere Millennials, Einkommensungleichheit. VDP ($25–80) trifft die Premium-Lücke; 
Grosses Gewächs ($60–100) = Burgund-Grand-Cru-Qualität zum Bruchteil des Preises.

 �Gesundheit / niedriger Alkohol: Kabinett (8–10 %) und Spätlese (10–12 %) vs. kaliforni-
scher Chardonnay (13–14 %) und Napa Cabernet (14–15 %) ein klarer deutscher Vorteil für 
„mindful drinking“.

 �Bio & Biodynamisch: Markt ~$1,21 Mrd., +10–12 %/Jahr. Deutsche Führung (Rheinhessen, 
Pfalz; Heymann-Löwenstein, Clemens Busch). Preisaufschlag +15–25 % akzeptiert.

 �Rosé: +150 % (2015–2024). Deutsche Chance: Spätburgunder-Rosé/Weißherbst als  
„Cool-Climate-Rosé“ – gegen die Provence-Dominanz.

V E R A N S TA LT U N G E N ,  W E T T B E W E R B E  
U N D  M E D I E N

 �Messen: Unified Wine & Grape Symposium (Sacramento, Januar, 14.000+ Besucher) –  
größte Fachmesse Nordamerikas; dazu regionale Food-&-Wine-Festivals (Aspen,  
Charleston, New York).

 �Wettbewerbe: San Francisco Chronicle Wine Competition (7.000+ Weine), Critics Challenge 
(NY) und Decanter World Wine Awards. Medaillen wirken als „Shelf-Talker“ und begünstigen 
Wine.com-Listungen.
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 �Medien: Wine Spectator (90+ Punkte = starker Verkaufstreiber), Wine Enthusiast, Jancis 
Robinson MW (Riesling-Fürsprecherin) und Eric Asimov (New York Times). Deutliche Ver-
schiebung von Printkritik hin zu Social Media, YouTube und Podcasts (Wine Folly 400–500K).

 �Praxis-Hinweis: Muster dürfen nur über lizenzierte US-Importeure verschickt werden  
(FedEx/UPS transportieren Alkohol nur für zugelassene Versender). Einreichfristen je Region 
beachten, am besten mit einem PR-Profi und einem „Sample-Importeur“ arbeiten.

C H A N C E N  F Ü R  D E U T S C H E  W E I N E
 �Riesling – Amerikas deutscher Wein: mit Trocken (VDP GG, Erste Lage, Ortswein) führen; 
Kabinett/Spätlese als balanciert (nicht süß) erklären; Alterungspotenzial für Sammler.

 �Spätburgunder – verstecktes Juwel: als „German Burgundy“ positionieren (Baden, Pfalz, 
Ahr); gleiche Qualität, Bruchteil des Burgund-Preises.

 �VDP als Qualitätsmarker: als „German Grand Cru“ erklären (Gutswein → Ortswein → Erste 
Lage → Grosse Lage), analog zu Burgund; Sommelier-Schulung ist der Hebel.

Produkt-Prioritäten für den US-Markt (aus dem Report):

PRODUKT ZIELSEGMENT PREIS (USD) PRIORITÄT

Riesling (trocken) Sommeliers, gehobene 
Gastronomie

15–30 Höchste

Riesling (halbtrocken) Wein-Enthusiasten, DTC 12–25 Hoch

Spätburgunder Pinot-Noir-Fans, Restau-
rants

20–40 Hoch

VDP Grosse Lage Sammler, Fachhandel 30–100+ Mittel

Bio-Weine Gesundheitsbewusste 
Millennials

15–30 Wachsend

Weine mit niedr. Alkohol Wellness-Trend 10–18 Aufkommend
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V E R T R I E B S S T R AT E G I E  U N D  P R I O R I TÄT E N
 �Zuerst den Importeur: Priorität 1 Terry Theise (Prestige, sofortige Glaubwürdigkeit),  
Priorität 2 Rudi Wiest oder Vom Boden (bei Bio), Priorität 3 regionale Importeure.

 �Prioritäts-Bundesstaaten: Priorität 1 – New York, Kalifornien, Illinois; Priorität 2 – Texas, 
Florida, Massachusetts, Washington, Pennsylvania (staatliches Monopol).

 �Sommeliers als Gatekeeper: 6.000+ zertifizierte Sommeliers steuern Weinkarten. VDP- 
Tastings und Riesling-Pairing-Dinners in Top-Restaurants (Eleven Madison Park, Le Bernardin, 
The French Laundry, Alinea) sind der wirksamste Einstieg.

FA Z I T
Die USA bieten deutschen Wein-Exporteuren den größten und lukrativsten Weinmarkt 
der Welt geprägt von Premiumisierung, wachsender Kennerschaft und, trotz regulatorischer 
Komplexität, außergewöhnlichen Chancen für hochwertige europäische Weine. Fallende Preise 
für US-Wein erhöhen zusätzlich die Wettbewerbsfähigkeit europäischer Weine. Der Schlüssel 
zum Erfolg: ein klarer Trocken-/VDP-Fokus, der richtige Importeur, konsequente Sommelier-
Bildung und das gezielte Nutzen der Trends Bio, niedriger Alkohol und DTC/E-Commerce.

Diese Kurzfassung wurde aus dem ProWein-Original-Report von Robert Joseph überarbeitet und auf zentrale Aussagen mit Schaubildern 
verdichtet. Quellen: Grand View Research, IWSR, Statista, TTB, Wine Institute, Wine Spectator, Wines & Vines, US Census Bureau.


