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BEDRA-CHEF GROBHOLZ UBER GOLD BEIM JUWELIER

»DIE INVESTITIONS-
BEREITSCHAFT STEIGT*

IM INTERVIEW
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NACHGEFRAGT. Altgoldankaufspezialist Bedra

e Tendenz zu mehr Gold beim Juwelier.

»Blickpunkt Juwelier” berichtet

Geschéftsfiihrer Volker Grobholz, warum er sich
noch mehr vom Zuriicknehmen von der

cknahme verspricht.

Ricknahme
von altem Schmuck beim
Juwelier: Bedra-Geschéfts-
flihrer Volker Grobholz.

BLICKPUNKT JUWELIER: Herr Grobholz,
nehmen Sie derzeit im Handel eine starkere

Konzentration auf Schmuck wahr?

VOLKER GROBHOLZ: Schmuck ist immer
das elementare Element, das jeder Juwelier
fiihren muss, weil es den Kunden ins Ge-
schaft lockt und ihn zu begeistern vermag.
Alles andere kénnen nur Komplementir-
produkte sein.

BJ: Und trotzdem hat es in der Vergangen-

hang ist, ist die Riicknahme von Altschmuck —
letztlich auch fiir die Refinanzierung fiir neue
Wiinsche, die man sich erfiillen kann. Hier hat
natiirlich der Echtschmuck einen elementaren
Vorteil gegeniiber dem Trendschmuck, der
keinen eigenen Werterhalt hat. Die Fragestel-
lung fiir den Juwelier kénnte sein: Wie kann
ich den Kunden bei der Refinanzierung neuer
Wiinsche unterstiitzen?

BJ: Sprich: Das Thema Altgold miisste im

heit einen starken Fokus auf Uhren gegeben.

Handel starker visuell prasent sein?

GROBHOLZ: Natiirlich kann es Parallelpro-
dukte geben im Einzelhandel. Aber das zen-
trale Element ist der Schmuck.

bereitschaft im Han-

BJ: Ist die Investiti
del gestiegen, in echten Goldsck k zu

investieren?

GROBHOLZ: Auf jeden Fall. Was im Handel
iiberzeugt, ist die Absatzfrequenz. Verkaufe
ich ein hochwertiges Produkt, habe ich einen
hohen Umsatz und eine hohe absolute Marge.
‘Wenn ich bei Trendschmuck eine bessere Mar-
ge habe, bringt mir das vergleichsweise wenig.

BJ: Wiirden Sie dafiir pladieren, den Werter-
halt von Echtschmuck im Ve ach
anzusprechen?

GROBHOLZ: Das kann ein Element sein. Ich
wiirde allerdings den Fokus nicht zu sehr dar-

auf richten, eben weil es Erwartungshaltungen

schiiren konnte, die dann schwer

GROBHOLZ: Ja, die Riicknahme von altem
Schmuck wird ja immer attraktiver. Fri-
her wurden Schmuckstiicke gekauft, um
sie spéter an die nachste Generation verer-
ben zu kénnen. Heutzutage méchte man
den Schmuck nicht mal innerhalb der eige-
nen Lebenszeit tragen, geschweige denn an
die nichste Generation weitergeben. Es ist
auch attraktiv, sich von Schmuckstiicken zu
trennen, um finanziellen Spielraum fiir das
nichste Schmuckstiick zu haben. Deswegen
ist es absolut wichtig, dass der Juwelier diese
Serviceleistung anbietet und zum Juwelier
des Vertrauens wird, bevor der Konsument
zum reinen Goldankéufer um die Ecke geht,

2u dem er keinen perssnlichen Bezug hat und

aufbauen kann.

BJ: Wie kénnen Sie Juweliere

die bisher im Trendbereich erfolgreich waren

und nun den forcieren wollen?

sind. Was aber ein durchaus interessantes

‘Thema fiir den Handel in diesem Zusammen-

GROBHOLZ: Genau dieses Geschaft betrei-
ben wir seit iiber 30 Jahren. Uns freut vor

fir den i

kénnte se

: Wie kann ich den Kunden bei der

ung neuer

VOLKER GROBHOLZ

allem, dass wir aktuell viele Anfragen von
Handlern bekommen, die sich genau mit die-
ser Fragestellung an uns wenden. Wie kénnt

ihr uns beim Altgoldank

utzen?s

ratend titig zu sein und die Kernkompetenz

des Einzelhandels komplett ausnutzen.

BJ: hopping hért sich eher nach Tho-

Entscheidend sind Service und Betreuung
vor Ort. Das geht bis zu Schulungen und Ein-
weisungen beim Handler. Wie kann die Ware
gepriift werden? Wie kann man sicher sein,
beim Ankauf keine Fehler zu machen, die re-
lativ schnell teuer werden kénnen? Das ist
genau unsere Stirke. Bundesweit haben wir
2.500 Kunden im Recycling-Bereich.

BJ: Sind Events eine weitere Chance fiir den

Juwelier, neue Kunden zu bek ?

mas Sabo oder Pandora als nach Gold an. Ist

es trotzdem ein Thema fiir den traditionellen
Juwelier in der mittelgrofen Stadt?
GROBHOLZ: Aber sicher. Die Markenher-
steller machen im Grunde ja nichts anderes

als Standardkonzepte, die schon immer da
waren, programmatisch aufleben zu lassen.
Aber letzten Endes muss die Aktivitat immer
vom Handler kommen! Der Lieferant kann
die Ideen liefern, aber die Umsetzung muss

der leisten.

GROBHOLZ: Absolut. Events sind sogar ein
ganz elementarer Punkt. Der stationare Ein-
zelhandel hat den grofen Vorteil von physi-
scher Prisenz, Ambiente, Produktauswahl.
Die derzeit elementare Aufgabe aber besteht
darin, den Kunden ins Geschift zu locken.
Hier muss der Juwelier gegeniiber dem On-

line-Handel seine Vorteile herausstellen und

h 1

und

BJ: Welche Ideen kénnten das sein?

GROBHOLZ: Es kann eine Modenschau sein,
ein VIP-Event mit Kollektionsvorstellung und
Glas Sekt oder ein Leihschmuckkonzept fiir
diek d kunden. Es
gibt keine Grenzen, sondern nur Erfahrungen.

Anlasse der

Wenn der Handler mutig ist, die Kunden kon-
kret hen, kann er die Vorteile des

iiber Events, E

mit dem Kunden ins Gesprich kommen, be-

Prasenzgeschiftes voll ausschopfen.

NEUE UHR VON VI

GEGLUCKT

VA

MESSEPREMIERE

der Inhorg und der

ist

Gobelhaider, Chefin von VI VA Watch, hochzufrieden. Die
Messepremiere ihrer neuen Marke verlief erfolgreich.

Mit der Anzahl und vor allem dem Niveau der
Besucher auf ihrem Messestand zeigte sich

Jennifer Gobelhaider zufrieden. Oftmals seien

bereits die Zieljuweliere gekommen und hitten

sich nach den neuen Uhren erkundigt. Denn VI
VA ist wirklich neu, ein Uhrenkonzept mit integ-
rierten Schmuck-Armbandern. Das System funk-
tioniert so: Die vom Chronographen bekannten
Driicker sind bei VI VA mit einem leichtgangigen
Bajonettverschluss versehen. Damit kénnen
auch individuell abgestimmte Schmuckarmbén-
der befestigt werden. Wichtig ist, dass Jennifer
Gobelhaider ihre Marke nicht als Fashion-, son-
dern als Uhrenmarke sieht. Schlief3lich legt man
auf Qualitat — ,Made in Germany* - groRen
Wert. Passend zum hohen Anspruch ist auch die
geschmackvolle, hochwertige Sammlerbox.
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Aufgepasst: Neuhei
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VI VA ist eine Uhr

mit integriertem Schmuckarmband.

ENGELKEMPER
STELLT NEUE
MASCHINEN VOR

CEM MIT
TECHNIK-
HIGHLIGHTS

Gleich zwei Technik-Highlights
hatte CEM Engelkemper auf der
diesjdhrigen Inhorgenta prasen-
tiert. Die neue Laser-Gravier-

ine und das Ulti

gerét sind echte Preisbrecher.

CEM Engelkemper hatte auf der Messe die
Laser-Graviermaschine der neuen Serie
Magic IMP-L100 vorgestellt. Der Preis von
12.690 Euro inklusive Schulung und Auf-
bau vor Ort von Engelkemper liegt etwa
bei der Hilfte von bisher vergleichbaren
Geriten. Das komme an, zumal das Gra-
vieren eines der Themen mit den gréften
berichtet CEM-Chef
Guido Abeler. Zudem folgt mit dem Elma-

Zuwachsraten  sei,

Ultraschallgerat ein Modell, das preislich
ebenfalls attraktiv ist. Nach Angaben von
CEM wiirden vergleichbare Modelle rund
50 % teurer sein. Das Modell Elmasonic Easy
E30H, das Engelkemper in sein Sortiment
aufgenommen hat, kostet 405 Euro EK und
richtet sich an Fachhindler mit Werkstatt.

Preisbrecher:
Mit 12.690
Euro inklu:
Schulung liegt
die neue
Laser-Gray
maschine von
Magic deutlich
unter den
bisher ver-
gleichbaren
Geréten.
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