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BACK TO

GOLD!

„ZURÜCKBESINNEN AUF DIE ZEITEN 
VOR FASHION UND MARKE!“

„GOLDSCHMUCK STATT
LIFESTYLE UND FASHION!“

JULIA HÜNECKE-BECKERT VON
WILH. MÜLLER APPELLIERT:

BEDRA-VERTRIEBSLEITER SCHMUCK CHRISTIAN ADAM RÄT:

VORGEHENSWEISE. Juweliere, die auch in Zukunft bestehen 
wollen, sollten an „alte“ Zeiten anknüpfen, in denen der Gold-
verkauf ganz klar eine Kernkompetenz des Fachhandels war. 

HINWEIS. Rabattschlachten, Konkurrenzdruck, Frequenzrückgang und Lifestyle-Marken, die 
immer kleinere Gewinne abwerfen. Der Einzelhandel hatte es noch nie so schwer zu bestehen. 
Eine Chance liegt im Goldschmuck – da sind sich Lieferanten einig. 

 L
ifestyle-Brands schwächeln. Die 
Zeiten, in denen der Handel damit 
satten Umsatz und Gewinn machte, 
sind größtenteils vorbei. Deshalb 

appelliert Julia Hünecke-Beckert, Geschäfts-
führerin und Mitinhaberin des traditionsrei-
chen Familienunternehmens Wilh. Müller 
(seit 1847): „Der Juwelier muss sich zurückbe-
sinnen auf die Zeiten vor Fashion und Marke. 
Er muss seine Kernkompetenz wieder stärken 
oder gar zurückerlangen. Er darf nicht mehr 
einfach nur Verteiler von vergleichbaren Mar-
kenartikeln und kurzlebigen Fashionbrands 
sein.“ Er müsse hingegen seine Stärke als Fach-
händler in den Vordergrund stellen. Beratung 
und Service seien hier enorm wichtig. Jeder 
gute Juwelier sollte auf 585/- Gold nicht ver-
zichten. Diese Ware gehöre in das Standard-
sortiment eines Juweliers.

Bei Wilh. Müller habe der Goldanteil am Um-
satz im vergangenen Jahr circa 85 % ausge-
macht. Tendenz steigend! Ob Geburt, Taufe, 

 D
ie Rückkehr zum Echten soll 
dem Juwelier in diesen un-
sicheren Zeiten im Überle-
benskampf helfen. Doch wie 

kommen Juweliere auf die Goldschiene? 
Christian Adam, Vertriebsleiter Schmuck 
der Bedra GmbH, sagt: „Der Juwelier ist oft-
mals auf der Suche nach ‚neuen‘ Umsatzträ-
gern. Die gestiegene Nachfrage nach gold-
farbenem Schmuck kann hier helfen, den 
Goldschmuck wieder in den Vordergrund 
zu rücken. Bedra bietet dem Juwelier dazu 
optimale Unterstützung durch ein neues 
Basisschmucksortiment in Gold mit interes-
santen Margen von 2.4 bis 3.0.“ Zur optima-
len Präsentation der Einstiegspreislagen in 
Gold liefere Bedra dem Facheinzelhandel ein 
durchdachtes Thekenvitrinenkonzept.

Derzeit könne man auf sehr gute Verkäufe 
in den Einstiegspreislagen von 49 bis 299 
Euro zurückblicken. Im 14-Karat-Brillant-
bereich bewege man sich zumeist zwischen 
250 bis 750 Euro. Adam weiter: „Ich den-
ke, Goldschmuck ist zu vielen Anlässen 
ein wunderbares Geschenk, das nachhaltig 

Geburtstage oder Hochzeitstage – eigentlich 
sei jeder Anlass dazu geeignet, Goldschmuck 
zu verschenken. Darüber hinaus dürfe aber 
nicht vergessen werden, dass auch oftmals ein 
Schmuckstück gekauft oder geschenkt werde 
ohne einen speziellen Anlass.

Weißgold habe bei den verkauften Produkten 
einen Anteil von circa 55 %, gefolgt von Gelb-
gold mit circa 40 % und Rotgold mit circa 5 %.
In puncto Verkäuflichkeit helfe der Filigran-
trend etwas. Hünecke-Beckert: „Gold wird 
preislich so wieder erschwinglicher. Aller-
dings birgt das Filigrane auch eine unter Um-
ständen größere Reparaturanfälligkeit.

Beim Goldeinstieg gehe es vornehmlich um 
Ringe, Ohrschmuck, leichte Colliers mit klei-
nen Anhängern und zierliche Armbänder. Bei 
Wilh. Müller lägen die Einstiegspreislagen 
bei Gold bei etwa 20 bis 30 Euro (in 333/- je 
nach Warengruppe und Muster), beziehungs-
weise bei etwa 50 Euro (in 585/- je nach 

Emotional aufgeladen: Das Werbemotiv von Wilh. Müller schafft Begehrlichkeiten.
Zum Antragsring werden auch die passende Kette und Ohrstecker gezeigt. Ein idealer
Anknüpfungspunkt für den Juwelier zum Setverkauf.

Auch auf dem 
hochwertigen 
Display von Wilh. 
Müller finden sich 
die Produkte als
Set wieder.

Warengruppe und Muster). Unterste Preis-
lagen, wie beispielsweise bei Christ, seien für 
Wilh. Müller aus Qualitätsgründen nicht er-
strebenswert. Deshalb führe man solche Ware 
erst gar nicht.

Als Verkaufsunterstützung für den Juwelier 
hingegen dienten P.O.S.-Materialien wie Dis-
plays, Poster, Prospekte und vieles mehr, die 
Begehrlichkeiten beim Konsumenten wecken 
und letztlich den Fachhandel stärken.

„Der Juwelier muss seine Kernkompetenz 
wieder stärken oder gar zurückerlangen. 
Er darf nicht mehr einfach nur Verteiler 
von vergleichbaren Markenartikeln und 
kurzlebigen Fashionbrands sein.“

JULIA HÜNECKE-BECKERT,

GESCHÄFTSFÜHRERIN WILH. MÜLLER

Edel und humorvoll inszeniert: 
die Antrags- und Vorsteckringe

mit Lippenstift.

Hochwertiger Goldschmuck 
in 14 Karat mit Brillant als 
Set von Bedra. Damit sind 
Folgekäufe garantiert.

Freude bereitet.“ Zu den Anlässen gehörten 
ganz klassisch die Verlobung und Trauung, 
die Morgengabe  am Morgen nach der Hoch-
zeit, die Geburt der Kinder, Kommunion 
und Konfirmation, Geburtstage, Jahrestage, 
Valentinstag, Muttertag und natürlich auch 
Ostern oder Weihnachten.

Ein Must-Have beim Goldeinstieg seien de-
finitiv Solitärringe. Aber auch bei klassisch 
zeitlosen Modellen in Einstiegspreislagen 
in 8 Karat gehe man kein großes Risiko ein. 
Hierzu gehörten zum Beispiel einfache Her-
zen, Kreuze, Ohrstecker und schlichte Ringe 
mit Zirkonia.

Jüngst habe man zur Inhorgenta Munich 
Kunden auch eine Solitär-Ringbox mit pas-
senden Vorsteckringen als Dummy-System 
für 299 Euro präsentiert. Adam erklärt: 
„Unsere Solitär-Ringbox beinhaltet 19 So-
litärringmuster in verschiedenen Brillant-
größen sowie 8 Memoireringe, die sich op-
timal als Vorsteckring eignen.“ Der Juwelier 
habe hierbei den großen Vorteil, auf eine 
kostspielige Lagerhaltung von Echtringen 

verzichten zu könne, denn Bedra liefere die-
se Solitär- und Memoireringe in 14 Karat 
innerhalb von 24 Stunden ab Lager. Weiß- 
und Gelbgold spielten dabei die Hauptrolle, 
oftmals auch in Kombination.

Darüber hinaus sollte jeder Juwelier, so 
Adam, „eine Auswahl an 8 und 14 Karat füh-
ren, um keine Zielgruppe auszuschließen. 
Bedra bietet auch in 14 Karat tolle Einstiegs-

preislagen.“ Erfolgreich seien hier zarte 
Brillantringe ab 299 Euro. Zur Verkaufs-
unterstützung liefere man den Kunden ein 
ansprechendes Display mit Ringaufstellern.
Der Filigrantrend helfe natürlich dem Gold-
schmuck. Er ermögliche es, Einstiegspreis-
lagen in Gold anbieten zu können. In den 
Bedra-Kollektionen fänden Kunden hierzu 
sowohl im Basis- als auch im Trendbereich 
attraktive Schmuckstücke.

„Die gestiegene Nachfrage nach goldfarbenem 
Schmuck kann helfen, den Goldschmuck wieder 
in den Vordergrund zu rücken. Bedra bietet dem 
Juwelier dazu optimale Unterstützung durch ein 
neues Basisschmucksortiment in Gold mit
interessanten Margen von 2.4 bis 3.0.“

CHRISTIAN ADAM, VERTRIEBSLEITER SCHMUCK BEDRA GMBH


