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Rumabsatz in den USA seit 2021
um 20,9 % gesunken, 4,8
Millionen Kisten verloren

Hersteller sagen, dass gereifte Abfullungen widerstandsfahiger sind
als weiller Rum, doch das Premiumwachstum hat den Ruckgang

nicht gestoppt.

Mittwoch, 23. September 2026

Der US-amerikanische Rum-Markt hat seit 2021 rund 4,8 Millionen Kisten eingebuRt, ein

Ruckgang von 20,9 %, da die Kategorie weiter schrumpft, obwohl Produzenten von
gereiftem Rum argumentieren, dass Premium- und dunklere Stile sich besser halten als

weiller Rum in Massenvolumen.



Impact Databank schatzt, dass das gesamte Rumvolumen in den USA von etwa 23
Millionen Kisten im Jahr 2021 auf 18,2 Millionen Kisten im Jahr 2025 gefallen ist. Der
Ridckgang erfolgte inmitten einer breiteren AbkUhlung der Spirituosennachfrage, doch
Rum gehorte zu den Kategorien unter dem groten Druck. Branchenvertreter sagen,
dass der Ruckzug vor allem von der Schwache im volumenstarken Geschaft mit weillem
Rum getrieben wurde, insbesondere im Off-Premise-Geschaft, wahrend altere und

teurere Auspragungen sich widerstandsfahiger gezeigt haben.

Die verfugbaren oOffentlichen Daten bieten keine vollstandige nationale
Aufschllsselung, die genau zeigen wirde, um wie viel besser sich gereifter Rum im
Vergleich zu weilem Rum im gesamten Markt entwickelt. Dennoch verweisen mehrere
Unternehmen und Distributoren auf Anzeichen dafur, dass sich die Kaufer zu dunkleren,
hoherpreisigen Abfullungen verlagern, auch wenn das Gesamtvolumen der Kategorie

sinkt.

Southern Glazer’s, einer der groRten Alkoholhandler des Landes, teilte mit, dass
gereifter Rum im vergangenen Jahr um 6,1 % zurlckging, verglichen mit einem
Rickgang von 7 % bei ungereiftem Rum. Der Abstand ist gering, stutzt aber die
Einschatzung, dass das Premiumsegment des Rum-Geschafts langsamer schrumpft als
die Einstiegssegmente. Branchenmanager sagen, ein Grund sei der Preis. Gereifter
Rum kostet oft weniger als gereifter Whiskey, bietet aber dennoch ein Produkt, das fur

den puren Genuss, Cocktails und als Geschenk positioniert ist.

Dieses Argument steht im Zentrum der Art und Weise, wie viele Rum-Anbieter
inzwischen Uber die Kategorie sprechen. Produzenten sagen, einige Verbraucher
trinken insgesamt weniger, sind aber bereit, bei Kdufen mehr auszugeben. Vor diesem
Hintergrund versuchen Marken, gereiften Rum als preislich attraktive Alternative zu
Bourbon, Scotch und Cognac zu positionieren, statt nur uber Volumen oder niedrige

Preise zu konkurrieren.

Destileria Serrallés, der Hersteller von Don Q, hat den Trend als Hinwendung zu
Qualitat statt Quantitat beschrieben, wobei dunklere Rums von einem breiteren Schub
hin zu Premium-Spirituosen profitieren. Don Q verkauft in den USA laut

Branchenschatzungen rund 240.000 Kisten. Andere Anbieter fuhren ahnliche



Argumente an, um mehr Aufmerksamkeit von Einzelhandlern, Bartendern und
Verbrauchern zu gewinnen, die Rum traditionell vielleicht nicht als Premium-Sipping-

Kategorie ansehen.

Maison Ferrand, dessen Marke Planteray zu den fuhrenden Super-Premium-Rum-
Marken in den USA zahlt, hat erklart, man wolle keine niedrigeren Preispunkte
anstreben, auch wenn einige Kaufer in anderen Kategorien zu gunstigeren Produkten
greifen. Brown-Forman, dem Diplomatico gehort, richtet sich ebenfalls an Verbraucher,
die bereits gereifte Spirituosen kaufen, und sagt, Rum kdnne eine ahnliche Komplexitat
und denselben Trinkgenuss bieten. Diplomatico verkauft in den USA rund 55.000 Kisten

und zahlt zu den bekannteren Marken im Super-Premium-Rum-Segment.

Die Super-Premium-Klasse bleibt im Vergleich zum gesamten Rum-Markt klein, doch
dort sehen viele Unternehmen Wachstumspotenzial. Weitere Marken im Segment ab 25
US-Dollar sind laut Branchenschatzungen Pernod Ricard’s Bumbu mit rund 130.000
Kisten, Diageos Zacapa mit etwa 60.000 und Bacardis Santa Teresa mit rund 32.000
Kisten. Bacardi investiert zudem in altere Abflllungen wie Reserva Ocho und Gran

Reserva Diez, um Rums Platz im héherwertigen Spirituosenbusiness zu starken.

Campari America verfolgt mit Appleton Estate eine ahnliche Strategie. Das
Unternehmen konzentriert sich auf Rums mit Altersangabe und versucht, Whiskey- und
Cognac-Trinker anzusprechen. Impact Databank bezifferte das kombinierte US-Volumen
von Appleton Estate, Wray & Nephew und J. Wray im Jahr 2025 auf 245.000 Kisten. In
der ersten Halfte 2026 verzeichnete dieses Portfolio in Control States, in denen der
Alkoholvertrieb von offentlichen Behorden organisiert wird, ein Wachstum von 30 %.
Die Zahl gehort zu den starksten Wachstumssignalen, auf die Rum-Vermarkter in
diesem Jahr verwiesen haben, umfasst jedoch nur ausgewahlte Marken und nur diesen

Marktteil. Sie steht nicht fur den gesamten nationalen Rumabsatz.

Selbst neuere Marken werden inzwischen auf der Idee aufgebaut, dass die Zukunft des
Rums in den USA in hoheren Preisen und alteren Bestanden liegt. Palm Republic, das
2024 gestartet ist, verkauft sowohl ungereiften als auch gereiften Rum und ist im
Premiumsegment positioniert. Die Grinder sagen, der aktivste Teil des Marktes liege

oberhalb der 30-US-Dollar-Marke im Einzelhandel, WO Verbraucher



experimentierfreudiger sind und Mischungen mit klarer Alters- oder Cask-Finishing-

Geschichte eher annehmen.

Diese Strategie spiegelt den gréRBeren Versuch wider, die Wahrnehmung von Rum in
den USA zu verandern. Jahrelang kam ein groBer Teil des Geschafts in der Kategorie
aus gunstigem weiRem Rum, der in Mixgetranken verwendet wurde. Das bleibt wichtig,
macht die Kategorie aber auch anfallig, wenn die Nachfrage im Off-Premise-Bereich
schwachelt oder Verbraucher ihre Routinekdufe zurtckfahren. Im Gegensatz dazu
versuchen Marken mit gereiftem Rum, die Nachfrage Uber den puren Genuss, Premium-

Cocktails und den Vergleich mit anderen braunen Spirituosen aufzubauen.

Die Herausforderung besteht darin, dass diese Neupositionierung erfolgt, wahrend die
Gesamtkategorie weiter schrumpft. Gereifter Rum verliert zwar womaoglich langsamer
an Volumen, ist aber nicht immun gegen denselben Druck, der den Rest des
Spirituosenmarkts belastet. Distributordaten zeigen weiterhin Ruckgange, und die
bislang verflugbaren offentlichen Zahlen stitzen nicht die Behauptung, Premium-Rum

gleiche die Gesamtverluste des Marktes aus.

Die Zahlen zeigen jedoch eine Kategorie im Wandel. Zwischen 2021 und 2025 verlor
der US-Rummarkt nahezu jede funfte verkaufte Kiste. Innerhalb dieses Rlckgangs
setzen Anbieter darauf, dass dunklere und altere Abflllungen einen groBeren Anteil am
Verbleibenden erobern kénnen, vor allem wenn sie Verbraucher davon Uberzeugen,
dass Rum in dieselbe Liga wie Whiskey und andere gereifte Spirituosen gehort.
Produzenten von Bacardi und Campari bis Brown-Forman und Maison Ferrand richten
einen immer grofBeren Teil ihres Marketings auf diese Botschaft aus, wahrend sie in

einem schrumpfenden Markt um Regalflachen und Barplatzierungen konkurrieren.



