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Nutzen Goldschmiede ihr Potenzial? Eine Studie von Keylens
im Auftrag von Burger Edelmetalle geht den Verbraucherwiinschen
auf die Spur und zeigt Handlungsoptionen auf.

Handwerk hat goldenen Boden —
in Zeiten, in denen Kunden indi-
viduelle, nachhaltig regional
gefertigte  Produkte suchen,
mehr denn je. Bei vielen Gold-
mieden sind die Auftragsbii-
chervoll. Die Flucht in Sachwerte
beschert einen Boom bei hoch-
karatigen Sonderanfertigungen.
Doch gleichzeitig leiden Werk-
stitten in den Innenstddten
sinkenden Frequenzen.
nd zwar begnadete Hand-
werker, tun sich aber schwer,
iiber den Umkreis der Nachbar-
schaft hinaus neue Klientel ins
Geschift zu ziehen. Und, wi i
vielen Handwerksberufen,
mit der Digitalisierung und dem
Marketing nicht weit her. ,Den
Goldschmied kennt man vor Ort,
aber selten reicht der Radius tiber
die Gemeindegrenzen hinaus®,
sagt Peter Kesselmann, CEO bei
Burger. ,Wir sehen ein riesiges
‘Wachstumspotenzial fiir Gold-
schmiede im Zeitalter von Custo-

muck aus dem Atelier geht es
nicht.” Daher hat Burger eine
Umfrage bei Keylens in Auftrag
gegeben, um herauszufinden,
wie Konsumenten Goldschmi
de sehen und welche Bediirfn!
se sie haben. ,Aus den Ergebnis-
sen leiten wir Mainahmen ab,
um sie dabei zu unterstiitzen,
sich mehr vom Markt zu neh-
men“, sagt Hans-Peter Barth,
Betriebsleiter und zusammen
mit Camille Burger Leiter der
Studie.

Hohe Ausgabebereitschaft fiir
individuellen Schmuck.

Was zeichnet die heutigen
Schmuckkaufer aus? Die erste
gute Nachricht: Mehr als die
Hilfte aller Schmuckkunden
bevorzugt den Handwerksbe-
trieb vor Ort gegentiber einem
Filialisten. Die zweite: Die Aus-
gabebereitschaft ist hoch. Rund
60 Prozent der Befragten sind

FAKTEN

Burger Edelmetalle sieht sich
als Partner der Goldschmiede
und hat das Beratungsunter-
nehmen Keylens mit einer
Endkonsumentenbefragung
beauftragt. Ziel ist, die
aktuellen und zukiinftigen
Bediirfnisse der Schmuck-
kaufer zu verstehen und
Goldschmiede dabei zu
unterstiitzen, ihren Markt-
anteil auszuweiten. Die
reprasentative Verteilung der
Befragten nach Geschlecht
und Alter wurde analog zu
den Ergebnissen des Schmuck-
Monitors 2019 gewahlt.

mization, denn individueller als  bereit, zwischen 250 und 1500 »
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Uber 50 Prozent der Schmuckkiufer bevorzugen den Goldschmied
gegeniiber einem Filialisten.
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Die fiir Goldschmiede relevante Nachfrage am Markt ist groRer als das,
was sie sich heute vom Markt nehmen.

Euro fiir einen Goldring beim
Goldschmied auszugeben, jeder
Dritte sogar dariiber hinaus.
Aber: Noch landet der Gold-
schmied auf Platz drei hinter
dem Juwelieren und Online-
shops. Doch das Potenzial ist
grof}, als bevorzugte Einkaufs-
destination aufzusteigen. Denn
Individualitét ist beim Schmuck-
kauf Trumpf, gefolgt vom Preis
und der Beratung. Und: Immer-
hin bereits auf Platz vier folgt
Handwerkskunst.  Preis und
Beratung sind auch die Haupt-
kriterien, kiinftig den Gold-
schmied dem Juwelier vorzuzie-
hen. Individualitat wird hier eh
vorausgesetzt.

Wie erreicht der Goldschmied
seine Kunden? Das Schaufens-
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ter ist vor allem bei der dlteren
Generation der Dreh- und
Angelpunkt, um die Lust auf
Schmuck zu wecken. Bei jiinge-
ren Zielgruppen ist es die Goo-
gle-Suche, auch Instagram spielt
eine Rolle. Bei Juwelieren ist der
gelungene Webauftritt schein-
bar wichtiger als beim Gold-
schmied, um sich zum
Schmuckkauf inspirieren zu las-
sen. Das mag aber auch daran
liegen, dass viele Goldschmiede
keinen oder nur einen rudimen-
tdren Internetauftritt haben.

Das Preis-Leistungs-Verhiltnis
spricht fiirs Handwerk

Die meisten Befragten kaufen
Schmuck als Geschenk zum
Geburtstag oder als Belohnung

Bei wem kaufen Sie wie hiufig Echtschmuck?
(Angabe ,sehr hdufig“ und ,hdufig”)
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Bei einer Marke
(z. B. Cartier, Tiffany,

Bei Online-Handlern

fir sich selbst. Es folgen
Geschenke zu Weihnachten
oder fiir den Partner als Kaufan-
lasse. Immerhin fast die Halfte
der jungen Kaufer sehen
Schmuck auch als Wertanlage.
Kaufkriterium Nummer eins
beim Schmuckkauf ist das
Design. Es folgen Qualitat und
Material. Auf Platz drei rangiert
das Preis-Leistungs-Verhdltnis.
Hier ist der Goldschmied ein-
deutig im Vorteil, kann er doch
ganz anders kalkulieren als die
groflen Luxusmarken und dabei
die gleiche oder sogar eine bes-
sere Qualitat bei den verwende-
ten Materialien und der Verar-
beitung anbieten. Die meisten
Menschen wiirden auch gerne
Echtschmuck zu neuen Prezio-
sen umformen lassen. Bei Erb-
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Sonstige

Was wiirde Sie iiberzeugen, in Zukunft Ihren beim
(Angabe , Trifft voll zu“ und ,Trifft zu“)

Preis Beratung

m20-29 m30-39 m40-49

schmuck tun sie sich etwas
schwerer, hangen doch viele
Emotionen daran. Vor allem die
jlingere Generation hat schon
mal Echt- oder Erbschmuck in
Zahlung gegeben oder umfor-
men lassen, die dltere seltener.

Die grofite Herausforderung fir
Schmuckkaufer ist das Thema
Kosten, die auf sie zukommen.

Preisbereitschaft Kiufertyp:

50 - 59

und

34% 330, 34%
29%

Erreichbarkeit
60 - 69

Auch die uniibersichtliche Fiille
des Angebots tiberfordert viele.
Zudem konnen die meisten
Befragten Edelsteine und Edel-
metalle nicht beurteilen. Umso
wichtiger ist hier die kompetente
Beratung.

nicht beim Juwelier zu kaufen?

Fazit: Goldschmiede haben
noch viel Luft nach oben, denn
ihr Angebot passt perfekt zu den
Bediirfnissen der Schmuckkau-
fer. Es kommt darauf an, wie sie
ihre Fahigkeiten potenziellen
Kunden vermitteln konnen. Wie
das geht, erfahren Sie in der GZ-
Januar-Ausgabe.

Axel Henselder

,Ich kaufe meinen Schmuck lieber in einem

handwerklichen kleinen Betrieb als bei einer groBen Kette.
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kriterien Individualitat, Beratung und Preis und
ist ein Topargument.
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Die meisten Kunden schauen zuerst nach der

INDIVIDUALITAT

Google-Suche scheint nicht im Vordergrund zu
stehen?

Dr. Meurer: Das gilt nur fiir Juweliere. Bei Gold-
schmieden ist die Google-Suche vor allem bei der
jlingeren Zielgruppe mit fast der Hilfte der Nen-
nungen der wichtigste erste Ansatzpunkt. Was
viel spannender ist: Das reale Schaufenster ist fiir
den Goldschmied von {iberragender Bedeutung
und der wichtigste Kontaktpunkt, um Kunden

CEO Peter Kesselmann und Betriebsleiter Hans-Peter Barth
von der Dr. Bernhard Burger AG sowie Studienautor Dr. Jorg
Meurer von Keylens erldutern im GZ-Interview die wichtigsten
Erkenntnisse aus der grofien Goldschmiedestudie.

Was war Thre Motivation fiir
die Goldschmiedestudie?
Peter Kesselmann: Die Kun-
den von Burger sind grofiten-
teils Goldschmiede. Das sind
exzellente Handwerker. Sie
betreiben Customization pur,
stellen individuell auf Kunden
zugeschnittene Produkte her.
Damit liegen sie goldrichtig:
Sie agieren regional, individu-
ell und nachhaltig. Im Hand-
werk konnen wir ihnen nichts
vormachen, aber bei der Ver-
marktung gibt es durchaus
Verbesserungsbedarf.

Hans-Peter Barth: Nutzen Gold-
schmiede ihr ganzes Potenzial?
Erreichen sie alle Kunden? Wie
sehen  Konsumenten  Gold-
schmiede? Was konnte Gold-
schmiede voranbringen und
erfolgreicher machen? Wie kon-
nen sie Zielgruppen tber den
regionalen Einzugsbereich hin-
aus ansprechen? Diese Fragen
sollen mit unserer Verbraucher-
befragung beantwortet werden,
um daraus Maf3nahmen abzulei-
ten. Wir mochten Goldschmiede
in die Topposition bringen,
wenn es um individuellen
Schmuck geht.

Was sind die iiberraschends-
ten Erkenntnisse dieser Stu-
die?

Dr. Jorg Meurer: Die grof3e Story
dahinter lautet: Mehr als 50
Prozent der Konsumenten sind
potenziell fiir Goldschmiede
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interessant. Wir haben aus den
Ergebnissen der Befragung das
klare Signal bekommen, dass
neben Juwelieren und Online-
shops der Goldschmied ein sehr
spannender Partner fiir Verbrau-
cher beim Schmuckkauf ist. Mehr
als die Halfte der Befragten wiirde
zu Goldschmieden gehen, um
sich ein Schmuckstiick zu kaufen.

Was ist Verbrauchern denn
beim Schmuckkauf besonders
wichtig?

Dr. Meurer: Wir haben drei Krite-
rien gefunden, die bei der Ent-
scheidung beim Schmuckkauf im
Vordergrund stehen: Da steht an
erster Stelle Individualitit, also
Customization. An Position zwei
folgt der Preis - das gilt {iber alle
Generationen hinweg. Hier kén-
nen Goldschmiede den Wert eines
angefertigten Stiicks anders kom-
munizieren und kalkulieren als
Juweliere mit Markenware. Es
folgt Beratung, die gleichfalls
liberragende Bedeutung hat. Die-
se Kaufkriterien sprechen aus
Sicht der Kunden sehr klar fiir den
Goldschmied als bevorzugten
Kanal. Die Frage ist, wie der Gold-
schmied seine Abnehmer
erreicht, beziehungsweise umge-
kehrt, wie die Kunden den Hand-
werker finden. Hier ist das digitale
Schaufenster ein wesentlicher
Aspekt, um die Reichweite zu
erhéhen.

Was iiberrascht hat, ist die Tat-
sache, dass Nachhaltigkeit und

»Wir méchten Gold-
schmiede in die Top-
position bringen,
wenn es um individu-
ellen Schmuck geht.”

Hans-Peter Barth
Betriebsleiter Burger

,Made in Germany* als Kauf-
kriterien von den Endver-
brauchern bei der Entschei-
dung nicht so hoch bewertet
werden, wie man meinen
mdchte?

Barth: Wer zum Goldschmied
geht, setzt implizit voraus,
dass es nachhaltig und , Made
in Germany* ist. Man geht zum
Goldschmied, weil man etwas
Individuelles will und wissen
mochte, wer das Schmuck-
stiick fertigt. Hinzu kommt:
Etwa 30 Prozent derjenigen,
die beim Goldschmied ein
Schmuckstiick anfertigen las-
sen, bringen ihr Altgold mit
oder lassen Stiicke umarbei-
ten. Dies wird auch im
Bewusstsein der Nachhaltig-
keit getan.

Dr. Meurer: Das Thema Nach-
haltigkeit als Kaufkriterium
wurde bei mehr als der Halfte
der Befragten aus allen Alters-
gruppen als wichtig oder sehr
wichtig eingestuft. Es liegt
sehr knapp hinter den Kern-

anzusprechen. Und die Erweiterung des physi-
schen Schaufensters durch ein virtuelles gewinnt
an Bedeutung. Der Goldschmied muss in der digi-
talen Welt ebenso auffindbar sein wie in der rea-
len, in der er mit einem attraktiven Schaufenster
punkten sollte. Ein Goldschmied vermarktet sich
zurzeit vor allem iiber seinen regionalen Einzugs-
bereich, wo man ihn kennt und ab und zu vorbei-
kommt. Diesen regionalen Markt kann er digital
deutlich erweitern.

Barth: Interessant ist ja auch die Tatsache, dass
nur jeder fiinfte Konsument laut einer anderen
Untersuchung einen Goldschmied personlich
kennt. Es steckt also noch viel Potenzial darin,
sich als Schmuckhandwerker einem breiteren
Publikum bekannt zu machen.

»Mehr als 5o Prozent der
Konsumenten sind potenziell
fiir Goldschmiede interessant.”

Dr. J6rg Meuer
Keylens

Welche Produkte kaufen die Menschen vor
allem?

Dr. Meurer: Die Halskette tiberholt den Ring, da
gibt es eine Wachablésung. Vor allem bei den jiin-
geren Zielgruppen ist sie das wichtigste Accessoire,
welches gekauft wird. Oft kaufen die jungen Leute
nicht nur eine, sondern gleich drei oder vier, die sie

dann im Layering-Look tragen. Der Goldschmied P>
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Goldschmiede haben vor allem aufgrund ihres ausgezeichneten
Preis-Leistungs-Verhdltnisses gute Chancen zu wachsen.

wird als kompetenter Partner
gesehen, wenn es um das
Bedienen neuer Trends beim
Schmuck geht.

Welche Zielgruppen spricht
der Goldschmied an?
Dr. Meurer: Die Halfte der
Kunden, unabhdngig vom
Alter, kauft stationdr. Das
heift, auch die jiingeren Ziel-
gruppen entscheiden sich fir
das Geschaft vor Ort, wenn sie
gute Beratung suchen - sei es
beim Juwelier oder Gold-
schmied. Doch nur der Gold-
schmied bietet Individualitt.

Was sind Thre Schlussforde-
rungen aus der Studie?
Kesselmann: Goldschmiede
sind viel gefragter, als sie selbst
denken. Die Menschen bevor-
zugen den Handwerker, wenn
es um individuelle Anfertigun-
gen, perfekte Beratung und ein
viel besseres Preis-Leistungs-
Verhiltnis geht, als es viele
Luxusmarken bieten konnen.
Das Problem: Viele potenzielle
Kunden finden den Gold-
schmied nicht, wissen nichts
von seiner Leistungsfihigkeit.
Wir von Burger entwickeln aus
den Ergebnissen der Befragung
Ideen und Mafnahmen, um
mehr Kunden zu unseren Gold-
schmiedepartnern zu bringen.
Es gibt viel ungenutztes Poten-
zial. Wir wollen dabei helfen,
es zu heben.

Barth: Ich denke, keiner ver-
steht die Bediirfnisse der
Goldschmiede so gut wie Bur-
ger. Bislang hat sich auch nie-

é 1222

mand die Miithe gemacht,
solch eine Studie durchzufiih-
ren und den Fragen auf den
Grund zu gehen, wie attraktiv
Goldschmiede aus Kunden-
sicht sind und wie Kunden
ihren Schmuck kaufen. Gold-
schmiede suchen Support bei
der Vermarktung, sie brau-
chen eine Lobby, eine Platt-
form, die es ihnen ermoglicht,
ihre Zielgruppen zu erwei-
tern. Wir wollen sie stark
machen flir die Zukunft,
ihnen Riickgrat geben und
aufzeigen, wo es sich lohnt zu
investieren.  Auch  Gold-
schmiede leiden zurzeit unter
Frequenzriickgingen von 50
bis 60 Prozent gegeniiber Vor-
Coronazeiten. Sie kénnen das
auffangen, da momentan vor
allem teure Stiicke als wert-
haltige Assets gefragt sind
und die Kunden deutlich mehr
investieren.  Aber:  Gold-
schmiede miissen in Zukunft
ihren Radius erweitern.

Wie war bislang die Reso-
nanz auf die Ergebnisse?
Barth: Wir haben die Studie
erstmals auf dem Burger-Som-
merfest prasentiert und die
Resonanz war durchweg posi-
tiv. Die Goldschmiede fiihlten
sich mit ihren Anliegen ver-
standen und abgeholt. Gold-
schmiede haben ein riesiges
Potenzial. ,Bisher entfillt nur
rund ein Drittel des deutschen
Schmuckumsatzes auf Gold-
schmiede. Wenn diese die rich-
tigen Instrumente an die Hand
bekommen, wire ein weit gro-
Berer Marktanteil moglich.”

<

»Goldschmiede sind
gefragter, als sie
selbst denken.”

Peter Kesselmann
CEO Burger



