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ENTWICKLUNG. Der Goldumsatz hat in den vergangenen zehn Jahren um fast 100 %
zugenommen – und damit wieder die Wichtigkeit erlangt, die er hatte, bevor Trendmarken 
den Markt zu großen Teilen eroberten. Der Meinung ist Hermann Bender, Geschäftsführer 
von Schmuckgroßhändler Max Fröhlich. „Blickpunkt Juwelier“ sprach mit ihm über die 
Rückkehr des Goldes.

PLUS. Bei der BEDRA GmbH, dem Edelmetallspezialisten und Schmuckgroßhandel
aus Weil der Stadt, wird Goldschmuck bereits seit vergangenem Jahr wieder stark
nachgefragt – und das in allen Preislagen. Diese positive Entwicklung erklärte Christian 
Adam, Vertriebsleiter Schmuck, Halbzeug, Anlagegut, gegenüber „Blickpunkt Juwelier“.  

GOLDSCHMUCK HAT
WIEDER EINE BEDEUTUNG!

ALLE PREISLAGEN
WERDEN GEORDERT

WIE VOR DER BLÜTE DER MODEMARKENMEHR GOLDSCHMUCK BEI BEDRA GEFRAGT

HERMANN BENDER,

GESCHÄFTSFÜHRER

MAX FRÖHLICH

CHRISTIAN ADAM,

BEDRA

IM INTERVIEWIM INTERVIEW

BLICKPUNKT JUWELIER: Wächst die Nach-
frage nach Goldeinstieg bei ehemaligen Trend- 
händlern?
HERMANN BENDER: Eindeutig ja. Und einige 
sind froh, sich wieder als Juwelier zu fühlen.

BJ: Wo liegen Ihre Einstiegspreislagen bei 
Gold?
BENDER: Bei 39 Euro Publikumspreis.

BJ: Eignen sich diese Preislagen auch für die 
Drehvitrine?
BENDER: Ja, diese Preislagen sind selbst-
verständlich in unseren stillen Verkäufern 
vertreten.

BJ: Welche Produkte, Segmente und Preisla-
gen empfehlen Sie für die Drehvitrine? 
BENDER: Naturgemäß gehen alle Einstiegs-
preislagen besonders gut. Bei Ohrschmuck, 
Anhängern und kleinen Sets sind aber durch-
aus auch Verkaufspreislagen von bis zu 200 
Euro verkäuflich.

BLICKPUNKT JUWELIER: Wächst die Nach-
frage nach Goldeinstieg bei ehemaligen Trend- 
händlern?
CHRISTIAN ADAM: Die Nachfrage nach 
Goldschmuck wächst nicht nur bei ehema-
ligen „Trendstores“. Wir erleben schon seit 
letztem Jahr eine sehr deutliche Nachfrage 
von unseren Kunden nach Schmuck in Gold 
und das in allen Preislagen.
Angefangen bei den einfachsten Basic-
Ohrsteckern in 333/- Gold mit Zirkonia bis 
hin zum hochwertigen Solitär- und Memoire-
Ring in 585/- oder auch 750/- Gold mit wer-
tigen Brillanten.
 
BJ: Wo liegen Ihre Einstiegspreislagen bei 
Gold?
ADAM: Bei BEDRA liegen die Einstiegspreise 
für Basic-Goldschmuck in 333/- bei zirka 20 
bis 25 Euro.
 
BJ: Eignen sich diese Bedra-Preislagen für die 
Drehvitrine? Welche Produkte, Segmente und 
Preislagen empfehlen Sie für die Drehvitrine?

BJ: Wie hoch ist Ihr prozentualer Anteil an 
Weißgold, Gelbgold und Roségold? 
BENDER: Gelbgold ist nach wie vor der 
Klassiker im 8ct-Bereich. Goldschmuck in 
14ct wird zu einem höheren Anteil auch in 
Weißgold nachgefragt. Rosé ist die nötige Er-
gänzung, um das Sortiment in bestimmten 
Modellen aktuell zu präsentieren, kann aber 
nicht die Verkaufszahlen der vorgenannten 
Legierungen erreichen. 

BJ: Wie viel mehr Goldumsatz hatten Sie im 
Jahr 2019 (in %)?
BENDER: In den letzten zehn Jahren hat Gold-
schmuck in größeren und kleineren Sprüngen 
um nahezu 100 % zugelegt und bekommt 
damit wieder die Bedeutung von vor der Zeit 
der Modemarken. Dennoch bleibt Silber der 
Basisschmuck des täglichen Bedarfs auf sehr 
hohem Niveau.

BJ: Schaffen Sie die Preislagen von Christ? 
Sind diese überhaupt erstrebenswert? (Start 

ADAM: Preislagen mit einer UVP bis 149 
Euro, in manchen Regionen sogar bis 199 
Euro, eignen sich bestens zur Bestückung 
von Drehvitrinen. 
Dies bestätigt zum Beispiel unser sehr er-
folgreiches, 2019 neu entwickeltes, The-
kenvitrinen-Konzept, welches zu 90 % zur 
Bestückung und Präsentation von Gold-
schmuck in den Anfangspreislagen von 49 
bis 199 Euro genutzt wird. Hier reicht unser 
Angebot von vorkonfektionierten Präsenta-
tionsladen, bestückt mit einfachen Ohrste-
ckern, über filigrane Anhänger, trendige 
Motivanhänger und Tierkreiszeichen bis hin 
zu schicken Creolen, Ketten oder Identarm-
bändchen.
 
BJ: Wie hoch ist Ihr prozentualer Anteil an 
Weißgold, Gelbgold und Roségold?
ADAM: Gelbgold ist bei BEDRA mit weit über 
50 % klar führend, gefolgt von Weißgold und 
Bicolor (meistens in Kombination von Gelb- 
und Weißgold). Der Anteil von Rosé- bzw. 
Rotgold liegt unter 5 %.

Diese emotionalen Fotos aus dem 

neuen Prospekt von Max Fröhlich 

machen Lust auf Schmuck.

Das Armband in 8 Karat Gold kostet 

bei Max Fröhlich 59 Euro VK.

ab 19,90 Euro VK beispielsweise für Herzan-
hänger in 9 Karat, Ketten ab 69,90 Euro VK).
BENDER: Gold kostet aktuell nahezu 50 Euro 
per Gramm fein. In der Preislage unter 40 
Euro sind deshalb nur sehr filigrane Modelle 
produzierbar.  Es ist aber ein Einstieg für gold-
affine Konsumenten. Die Besonderheiten in 
Bezug auf Haltbarkeit und Langlebigkeit kann 
man ja auch im Verkaufsgespräch nutzen um 
höherwertige Produkte zu verkaufen.

BJ: Hilft der Filigran-Trend? 
BENDER: Ja, eigentlich ist dieser ja dem 
Goldkurs geschuldet.

 
BJ: Schaffen Sie die Preislagen von Christ? 
Sind diese überhaupt erstrebenswert? (Start 
ab 19,90 Euro VK bsp. für Herzanhänger in 9 
Karat, Ketten ab 69,90 Euro VK).
ADAM: Goldartikel zu untersten Preislagen 
wie Basis-Silberschmuck anzubieten ist für 
die BEDRA aus Qualitätsgründen nicht er-
strebenswert. Wir bei BEDRA haben einen 
gewissen Qualitätsstandard, deshalb führen 
wir solche Ware nicht.
 
BJ: Hilft der Filigran-Trend?
ADAM: Natürlich hilft dem Goldschmuck, 
besonders in Zeiten von einem hohen Gold-
kurs, der Trend zum feinen und filigranen 
Schmuck. Hierdurch bleibt Goldschmuck für 
Konsumenten bezahlbar.
Ein weiterer starker Erfolgsträger im 
Schmucksegment „Goldschmuck“ auch in hö-
heren Preislagen ist nach wie vor der Solitär-
ring. Hier unterstützt die BEDRA ihre Kun-
den mit einer Solitär-Ringbox mit passenden 
Vorsteckringen als Dummysystem. Der Ju-
welier oder Goldschmied hat hier den großen 

„In den letzten zehn Jahren hat Goldschmuck in
größeren und kleineren Sprüngen um nahezu
100 % zugelegt und bekommt damit wieder die
Bedeutung von vor der Zeit der Modemarken.“

HERMANN BENDER

„Gelbgold ist bei BEDRA mit weit 
über 50 % klar führend, gefolgt
von Weißgold und Bicolor.“

CHRISTIAN ADAM

Vorteil auf ein kostspieliges Echtringlager zu 
verzichten, denn die BEDRA liefert diese So-
litär- und Memoireringe in 585/- Gold inner-
halb von 24 Stunden ab Lager.

Die Solitär Dummy-

Box mit 27 Ringen 

von BEDRA.

Aufsehenerregend

ist dieses goldene 

Schmuck-Set "Made in 

Germany" mit Brillanten.

Die Thekenvitrine von BEDRA

enthält sechs Präsentationsladen.
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INNOVATIV. Breuning ist ein international agierendes Familienunternehmen. Im 
Headquarter in Pforzheim arbeiten 150 Mitarbeiter, weltweit sind es mehr als 500. 
Die Manufaktur zählt zu den führenden Herstellern für Trauringe in Europa. Darüber
hinaus hat sich Breuning als Schmuckproduzent einen Namen gemacht. „Blickpunkt
Juwelier“ sprach mit Linda Breuning, die seit 2019 CEO ist und seitdem das Unter-
nehmen zusammen mit Ehemann Marcus führt.

STEIGENDE NACHFRAGE NACH
GOLD IN ALLEN MÄRKTEN

MANUFAKTUR BREUNING PROFITIERT
VON GOLDENTWICKLUNG

MARCUS UND LINDA BREUNING,

BREUNING

IM INTERVIEW

BLICKPUNKT JUWELIER: Frau Breuning, 
seit wann sind Sie in der Geschäftsleitung 
von Breuning tätig?
LINDA BREUNING: Seit einigen Jahren bin 
ich beratend für Breuning tätig. Vor einem 
Jahr wurde ich als Geschäftsführerin bestellt.

BJ: Was hat Sie dazu bewogen in die Lei-
tungsebene einzusteigen?
BREUNING: Breuning ist ein international 
ausgerichtetes Familienunternehmen mit 
etwa 500 Mitarbeitern in der Gruppe. 1927 
wurde die Firma von Franz Breuning gegrün-
det und mittlerweile in der dritten Generation 
erfolgreich geführt. Durch die Verbundenheit  
zur Familie sowie die Liebe zum Schmuck war 
es für mich eine leichte Entscheidung diesen 
Weg zu gehen.

Wunderschöner Hingucker:

Ein Ringpaar mit Farbedelsteinen

aus der Kollektion Couture.

BJ: Wie teilen Sie sich mit Ihrem Mann die 
Geschäfte ein?
BREUNING: Wir treffen alle Entscheidungen 
gemeinsam.

BJ: Wie sieht ihre Vision für Breuning im 
Jahr 2025 aus?
BREUNING: Wir werden alles daran setzen 
um innovativ, dynamisch und sympathisch 
zu bleiben. Unser höchstes Ziel ist und bleibt 
es, auf unsere  Kunden einzugehen und sie zu 
unterstützen.

BJ: Stimmt es, dass sie noch Marktführer bei 
den Trauring-Herstellern sind?
BREUNING: Breuning beschäftigt 150 Mitar-
beiter am Standort Pforzheim. Wir verfügen 
über einen sehr großen Maschinenpark, auf 
neuestem Stand. Wir sind einer der führenden 
Hersteller für Trauringe in Europa und weiter-
hin bekannt für edle Schmuckstücke in Gold, 
Silber und Platin.

BJ: Die enge Kooperation mit Christ hat da-
mals für Furore gesorgt. Wie läuft sie?

BREUNING: Die Zusammenarbeit mit allen 
unseren Kunden schätzen wir und bedeutet 
uns sehr viel. 

BJ: Verkauft Christ andere Trauring-Trends 
als ihre anderen Fachhandelspartner?
BREUNING: Christ hat ein anderes, eigenes 
Trauringsortiment. Jedes Brautpaar hat sei-
ne individuellen Wünsche, durch unseren 
3D-Konfigoratar kann es seinen eigenen 
Trend setzen.
 
BJ: Wie ist die Ausrichtung Ihrer Marken 
Breuning und Saint Maurice im Hinblick auf 
die Hochwertigkeit?
BREUNING: Wir bieten ein breites Sortiment 
von allen gängigen Modellen in verschiede-
nen Edelmetall-Legierungen an. Uns liegt 
sehr viel daran, beiden Marken einen eigenen 
Spirit zu geben.

BJ: Wie schätzen Sie die derzeitige Roségold-
Nachfrage ein?
BREUNING: Tendenz steigend. Wir haben Ro-
ségold in unserem Konfigurator implementiert.

BJ: Es gibt zwei Begleitthemen rund um den 
Trauring, die derzeit sehr erfolgreich sind: 
Verlobungsring und Memoire. Wie ist die Si-
tuation bei Ihnen?
BREUNING: Verlobungsringe sowie Memoire-
Ringe sind ein wichtiges Standbein für unser 
Unternehmen. Aus diesem Grund bieten wir 
eine Lieferung ab Lager in 585er-, 750er Weiß-
gold, Gelbgold und Rotgold.
 
BJ: Es gibt kaum noch Palladium-Legierun-
gen im Trauring-Bereich. Wie planen Sie 
2020 in Bezug auf die Edelmetalle der Platin-
Gruppe?
BREUNING: Nach wie vor bieten wir die Pla-
tin-Gruppe in 600er, 950er an.

BJ: Wie gehen Sie mit dem derzeitigen Pal-
ladiumpreis und der Frage, ob es zu einem 
Upgrade zu Platin kommen könnte, um?
BREUNING: Der Trend geht ganz klar zu Pla-
tin, sowohl in 950 als auch in 600.

BJ: Haben Sie Brautschmuck im Fokus?
BREUNING: Wir bieten ein umfangreiches 
Design an Schmuck an, unter anderem insbe-
sondere Brautschmuck.
 
BJ: Klassischer Goldschmuck kommt im gro-
ßen Stil zurück. Wie gehen Sie als Schmuck-
hersteller mit eigener Fertigung in Thailand 
damit um?
BREUNING: Breuning ist seit 1927 global 
tätig, daher sind wir es gewöhnt schnell zu 
reagieren.

BJ: Welche Preisklassen sind bei Ihnen am 
stärksten nachgefragt?
BREUNING: Beim Solitär ist die mittlere 
Preisklasse stark nachgefragt, also 0,20 bzw. 
0,25 Karat Diamant.
Beim Memoire ist es ebenfalls die mittlere 
Preisklasse. Die Ringe zwischen 0,30 bis 0,5 
Karat Diamanten werden sehr oft geordert.
Unsere meist verkauften Trauringe haben 
einen VK zwischen 1.200 bis 1.500 Euro.
Beim Schmuck ist die Preisklasse vom Land 
abhängig. Zum Beispiel in Amerika muss es 
auffallen. Demgemäß dort um Gold mit vie-
len Diamanten. Andere Märkte wollen nur 18 
Karat Gold. Und wieder andere sind zurück-
haltender, hier wird feiner klassischer Gold-
schmuck bevorzugt. 
 
BJ: Wo liegen Ihre Gold-Einstiegspreislagen?
BREUNING: Sie liegen bei 100 Euro für einen 
Ring in 14 Karat, 6er-Krabbenfassung mit ei-
nem 0,05 Karat Diamant. In 9 Karat Gold liegt 
der Preis bei unter 100 Euro. 

BJ: Bieten Sie Konzepte für Gold-Ein- 
steiger an?
BREUNING: Unser Soli–Dummy-Konzept. 
Hier bieten wir 0,05 bis 1,5 Karat an. Dieses 
Konzept beinhaltet Handbuch, Preislisten 
sowie fixierte Preise. In unserem  B2B-Shop 
kann man die Ware leicht und bequem ordern. 
Jedes  Schmuckstück wird in einem Etui mit 
Zertifikat versandkostenfrei geliefert.

BJ: Bleibt der Schmuck filigran wie in den 
vergangenen vier Jahren oder wird er flächi-
ger und volumiger?
BREUNING: Wir bieten seit jeher immer bei-
des an. Breuning beliefert mehrere Märkte 
und die Nachfrage ist extrem unterschiedlich. 
Wir haben für jeden Markt, beziehungsweise 
für jedes Land individuelle Designs.

BJ: Ist der steigende Trend zu Goldschmuck 
auch in anderen Ländern sichtbar?
BREUNING: Die steigende Nachfrage nach 
Gold spüren wir in allen Märkten. Gerade 
wenn globale Unsicherheiten auftreten, sind 
Edelmetalle in aller Munde. Dies wird auch 
gerne verbunden mit dem Kauf von Edelme-
tall-Schmuck in allen Legierungen.
 
BJ: Wie groß ist der Exportanteil von 
Breuning? 
BREUNING: Unser Exportanteil beträgt circa 
70 %.
 
BJ: Wie wird sich der Corona-Virus auf die 
Liefersicherheit von Breuning auswirken?
BREUNING: Es gibt keinerlei Auswirkungen.

A
nzeige

Edelmetall-Recycling    |    Schmuck    |    Halbzeuge    |    Barren    |   Münzen

Von modisch leicht, bis klassisch elegant – 
wir bieten Ihnen nicht nur eine große Auswahl 
an schnell verfügbarem Gold- und Silberschmuck, 
sondern auch professionelle Verkaufsunterstützung. 
Von dekorativen Vitrinen, über praktische Displays bis 
hin zu repräsentativen Ringboxen – Sie haben die Wahl. 
Genau wie die Leser des Blickpunkt Juwelier, die uns 
in glorreichen 6 Kategorien zu den Besten der 
Besten gewählt haben.

6x ausgezeichnet vom BLICKPUNKT JUWELIER

In den Kategorien: Goldschmuck, Solitärschmuck, 
Lieblingslieferant Silberschmuck, Edelmetall-Recycling, 
Edelmetall-Halbzeug, Lieblingslieferant

VON FACHHÄNDLERN GEWÄHLT:

WWW.BLICKPUNKTJUWELIER.DE
WWW.DERJUWELIER.AT

BEDRA

WENN SIE DAS 
BESTE WOLLEN, 
SIND SIE BEI UNS 
GOLDRICHTIG

Entdecken Sie, wie Glamour und Spirit der goldenen 20er neue Chancen im Jahr 2020 erstrahlen lassen.  www.bedra.de
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Der B2B-Shop von Breuning 

unterstützt den Juwelier

beim Verkauf.

Roségold nimmt 

derzeit zu und ist 

im Konfigurator 

implementiert.

„Unser höchstes Ziel ist und bleibt es,
auf unsere Kunden einzugehen und
sie zu unterstützen.“

LINDA BREUNING




