spannen. Fur dee Hersteller ¢
ner hochwertigen Markenuhe
geiten schon lange Zeit visu
elle und objektive Werte wie
Schonhest, Qualitat, dee Dar
stellung der Zifferblatter, al
len voran die uhrmachensche
Kompetenz. Diese Werte fuh-
ren zu einem Markenimage,
das sich Uber wiele Jahre hin
weg aufbaut und das jede
Marke auf ithre Weise fur sich
beansprucht. Der heutige und
wkunftige Korsument von Luxusgitern wird sich smmer mehr von dem Allge-
meinen abheben wollen und fur sich selbst eine Luxus- und Cenusswelt auf:
bauen, mit der er sich identifizieren kann, Besitzer eines Gutes zu sein, ohne
dass er aus Image-Grunden dazu aufgefordert wird, macht ihn stolz und unter
streicht seine Personlichkest. Der in den letzten Jahren erdebte Run auf Beson-
derheiten wie Limitierungen, Tourbillons, komplierte Manufakturwerke exkly-
sever Uhrenmarken bestatige diese Aussage

Um auch in den nachsten Jahsen erfolgreich zu sein, missen immer mehr
newe Werte wie zum Beisprel Innovationskraft und Authentiatat sowoh! vom
Hersteller als auch vom Fachhandel kommuniziert werden, Diese Werte sind
fur den Konsumenten nicht allein durch Massische Werbekampagnen erkenn-
bar. Foighch wird es de Herausforderung der Hersteller sein, 2usatzich andere
Kommunikatonsmoghchkesten zu erarbeiten, die dem Endverbraucher diese
neuen Markenwerte vermitteln. Ich bin sicher, dass ausgeresfte Marketing- und
Vertnebs-Konzepte zwischen Hersteller, Juwelier und Endverbraucher dazu
fuhren kdnnen, diese Werte nelgerecht 2u kommunieren und dee Bedrfnisse
aller Betesligten 2u befriedigen

Aligemeine neue Vertriebswege blesben im GroBen und Ganzen den Mas
senprodukten vorbehalten. Far indwiduellen Schmuck und hochwertige Mar
ken-Uhren sehe «ch dann keine Zukunft Aufgrund einer klaren Ausnichtung
der Marken und ceren Produkte, eines qualifinerten Verkaufspersonals, eines
tompetenten Services und der dem Fachhande!l vorbehaltenen Gewidhrlesstung
wird sich der Juweber auch in Zukunft behaupten. Durch eine offensive Crund-
einstellung unterstreicht der Juwelier semne groBe Fachkompetenz Um doe
Schmuck- und Ulwenbranche in Deutschland auch in Zukunft lebendig 2u hal-
ten, st es unsese groBe Herausforderung, den Einklang zwischen Mersteller, Ju-
welier und Endverbraucher herzustellen

Wir gratuberen zu 60 Jaheen UJS. und dem Bielefelder Verlag

Dr. Alfred Schneider, Geschaftsfuhrer BV Schmuck und Uhren

Dre deutsche Schmuck- und Uhrenbean
che hat schwierige Zeiten durchlebt ist
die Talsohle endiich durchschntten, wat
eine haufg gestellte Frage in den letzten
Jahren. Allem Anschean nach hellt sich
derzeit die Stmmung langsam auf. Zu-
nehmend wird der konjunkturelle Auf
schwung neben dem Export von einer ver
besserten Binnennachfrage getragen
Nicht nur dee Wirtschaftsinstitute prog-
nostneren aufgrund der bestehenden po
stven Rahmenbedingungen eine weitere
Dynamik des privaten Konsums

Diesen Aufwartstrend gilt es fur Uh
ren und Schmuck zu nutzen. Berspietswe
se durch wieder vermehrte Werbaanstren-
gungen. Von 2001 bes 2006 gingen dwe Ausgaben der »sTOP 10+ der werbungs
treibenden Untemehmen in des Schmuck- und Uhrenbranche kontinwserlich
rick Um due Aufmerksamkest des Kunden auf Schmuck und Uhren 2u fokus
sieren, mussen die Produkte = wo auch immes < prdsenter sein. Durch gemen
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same Anstrengungen ist dies moglich. Eine Plattform wurde etwa durch die
Jewellery Relations Group (JRG) geschaffen. Sie muss nur genutzt werden

Begehrlichkest kann ebenso durch intelligente Losungen mithilfe des Inter-
nets geweckt werden. Moghcherwesse gibt dieses Medium weiterhin Hilfestel
lung ber der Positionserung als eigene Marke - etwa als Fachgeschaft, das da
mit Kunden an s«ch bindet. Das setzt jedoch auch Fachwissen voraus. Einer
auf dem diesgihngen Kongress des Weltschmuckverbandes CIBJO zitierten Sty
die zufolge, soll das Vertrauen des Kunden in seinen Juwelier nur schwach aus
gebildet sein. Weiterboldung scheint demnach ein Gebot der Stunde

Selbst wenn das Press-Lesstungs-Verhaltnis nach wie vor im Wesenthchen
die Kaufentscheidung pragt, belegen neuere Studien, dass - etwa im Mode-
markt = Umweltbewusstsein und soniale Verantwortung an Bedeutung fur den
Kunden gewinnen. Vielleicht eine Chance, der Marke sMade i Germany« auch
in unseser Branche wieder mehr Beachtung zu schenken. Die Herausforderun
gen sind welfaltyg, ebenso wie die Moglichkeiten zu deren erfolgrescher Bewal-
tigung. Wir durfen nur nicht sagen, es muss etwas geschehen, sondern: Ich
muss etwas tun

Ralf Oberwelland, Inhaber Juwelier Bockelmann, Bielefeld

Das Vertrauen des
Kunden st das A und
O fibr unsere Branche
und fur die Juweliere
Grundsatzhch sehe ich
dse Wege fiir die Zu-
kunft der Uheen- und
Schmuckbranche pos:
tv und spannend. Nur
dee Weschen dieser
Wege soliten zum Tedl
umgelegt beziehungs-
werse anders gestellt
werden, sodass unsere
Wirtschaftdokomotive mat klesnen Berg- und Talfaheten zielorientiert marschie-
ren kann

Das Problem des Erwerbs von Imitationen musste vom Gesetzgeber so
schnell wie moglich weiter eingeschrankt werden. Bes jemandem, der aus dem
Urlaub mit einem gefalschten Markenprodukt einressen machte, drockt der Zoll
alle Augen 2u. Nur wenn dieser mehrere Falsificate mitgebracht hatte, wirde
thm mdglicherweise die Ware abgenommen. Damit st man das Problem si-
cherlich nicht. Es solite generell nicht erlaubt sein, Imatationen Ju kaufen, bei
sich 2u fiheen oder gar damit Handel zu tresben. Verstarkte Aufidarung ware
notg, um hohere Abschreckung verstandlicher zu kommunizieren. In ande
ren Landem hat man mit unangenehmeren Konsequenzen zu rechnen als in
Deutschland

Aber auch der so genannte Graumarkt mit Onginalware der Marken scha
det unserer Branche. Das Vertrauen des Kunden gegenuber den Juwelweren
nimmt such durch diesen Umschlagplatz immer mehr ab. Auf sUhrenborsens
wird onginal neve Ware zum Dumpingpreis auf dekonerten Tapetentischen
oder bespannten Spanplatten verschachert, ursprunglich Ware von autonsier-
ten Konzessionaren. Dem Kunden wird s0 suggenert, dass esn autonsierter Ju
weber anschemnend mit prachtigen Verdienstmargen kalkuliert. Die Marken
sollten durch verstarkte Testkaufe und Aussprechen von Kundigungen den
Markt von unsendsen Juwelieren bereinigen. Der hohe Kostenapparat des
Fachhandlers, die intensive Beratung, das geschadigte Renommee der Marken
etc. werden vom Endverbraucher unterdruckter wahrgenommen. Die Preissta
bilitat muss gewahrlestet sein, um ukunftsonentiert Kunden zu binden, dwe
Vertraven zum Juwelier aufbauen und bewahren. Nur peder seinzelne« Fach
handler schafft deses oder die Boutiquen der Marken selbst. Dort mogen viele
Kunden aber nicht beraten oder badient werden. See fihlen sich von den Tem
pelpalasten berwaltigt. Dies st eane grofe Chance Rir den Einzelhandier, des
sich mait personlicher Ansprache, kompetenter und charmanter Beratung flexib
ler auf den Kunden einstellen kann




