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Diamond Neuws:

Nur ein professioneller Auftritt bringt

Das Denken vieler Juweliere im Zu-
sammenhang mit Diamanten ist
irgendwo im Erfahrungsschatz der 70er
Jahre steckengeblieben. Erst wenige
Firmen haben realisiert, dass das Dia-
mantgeschéft in der Schweiz in den
letzten Jahren wieder ganz schon in
Schwung gekommen ist. Der Markt
und die Wiinsche der neuen Kunden-
generation haben sich aber gewan-
delt. Wer den Mut hat, mit einem zeit-
gemassen Konzept konsequent auf Di-
amanten zu setzen, darf mit brillanten
Gewinnen rechnen.

Walter Muff

Im Schaufenster zeigt sich
die Brillanz

Wer die Schaufenster in den grosseren
Schweizer Stidten aufmerksam beobachtet, findet
nach Fingerem Suchen irgendwo zwischen vielen
andern Objekten ein paar wenige Diamanten. Aus
grissserer Distanz gibt es nur selten Hinweise. Man
nimmt an, der Kunde fragt dann schon, wenn es
S0 weit ist.

Kluge Fischer verwenden Wiirmer. Clevere Ju-
welier schaffen aktiv einen attraktiven Anreiz. Der

brillante Gewinne!

Bereich muss eigenstindig zusammengefasst und
diamantgerecht gezeigt werden, um Wirkung zu
entfalten.

Die Anzahl Fingerabdriicke der Kunden auf
der Schaufensterscheibe vor den Diamanten gibt
ein prizises Mass fiir die Brillanz. .

Umsatzchancen

Der hohe Bekanntheitsgrad des Diamanten
ermdglicht einen schnellen Markteintritt. Ver-
glichen mit anderen Produktgruppen oder Mar-
ken (brands) besteht ein viel gréisseres Umsatzpo-
tential.

Die untenstehende Tabelle soll aufzeigen,
was fiir Umsitze beim Verkauf von Diamanten
miglich sind. Schon bei 2 (relativ kleinen) Dia-
manten im Monat resultiert eine sechsstellige
Umsatzziffer.

Die Betriige sind fiir eine gute Qualitiit kal-
kuliert. Selbstverstiindlich ist die Skala nach oben
offen.

Das Marchen von den
tiefen Margen
ist teilweise sogar wahr. Der wichentlich in
New York erscheinende Preisindex von Martin Ra-
paport und die Klassifikation nach GIA-Normen
sind Lingst zu allgemein giiltigen Normen gewor-
den. Der heutige Kunde weiss (zum

Johresumsiitze in CHF Teil) Bescheid. Der Markt' ist bere:-
chenbar geworden. Allerdings blei-
1'400'000 ben feine Steine mit ausgezeichne-
§ tem Schliff rar und sind nach wie

1200000 i vor schwierig zu finden.
1'000'000 O y Bei Diamanten geht es fast im-
800'000 = i mer um einen substanziellen Geld-
600'000 - d ; betrag. Mit zunehmendem Wert
400'000 wird die Marge relativ kleiner. Abso-
200000 lut gesehen ist der Verkauf von Dia-
0 manten aber mit sehr lukrativen
1 2 3 4 5 6 7 Gewinnen verbunden. Fiir den Ju-
Anzahl monatlich welier hilt sich der Aufwand in
verkaufter Diamanten Grenzen. Ein intensives Diamant-
einkaufserlebnis schafft beim Kun-
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den eine starke Bindung zum Juwelier. Bei der Be-
urteilung des Gewinnes gilt es auch zu unter-
scheiden, ob die Steine ab Lager oder aus einer
Auswahl verkauft werden.

Konkurrenz

Vielleicht kennen Sie die Geschichte des klei-
nen Dorfes im Mittleren Westen der USA mit knapp
1500 Einwohnern. Als ein junger Jurist das erste
Anwaltshiiro erdffnete, staunte die Dorfbevilke-
rung nicht schlecht. Er hatte auch nur wenige
Fille zu bearbeiten. Als spiter ein weiteres An-
waltshiiro erdffnet wurde, begann das Geschiift fiir
beide ordentlich zu laufen. Und nachdem sich ein
dritter Anwalt etablierte, konnten sich alle 3 Biiros
der Arbeit kaum mehr erwehren. ..!

Beim Diamantgeschift ist es ihnlich. Je mehr
Kollegen in Ihrer Stadt auf den Diamanten als
emotionalstes Geschenk mit hohem inneren Wert
aufmerksam machen, desto grisser wird das Kauf-
interesse der Kunden. Profitieren Sie von der ein-
zigartigen Faszination des Diamanten.

Die professionelle Konkurrenz im Diamant-
bereich in den meisten Schweizer Stddten ist nach
wie vor gering. Entsprechend brillant sind die
(Chancen. Die Hauptkonkurrenz kommt von an-
deren Branchen.

Sind Sie ein
Diamantfachgeschaft ?
Die Fragen der untenstehenden check-list sol-
len Thnen helfen, Thre Situation zu tiberpriifen:
Merkt der Passant von der andern Strassen-
seite her, dass Sie Diamanten anbieten?
Gibt es aussen an ihrem Geschift Hinweise
auf Diamanten?
Zeigen Sie Diamanten als eigentlichen klar
abgegrenzten Bereich im Schaufenster?
Zeigen Sie lose Diamanten?
Liegen bei Thnen Diamantbroschiiren auf?
Zeigen Sie im Geschift optisch etwas {iber
Diamanten (Instrumente, Poster, efc.)?
Haben Sie im Geschiift eine Diamantecke ein-
gerichtet?
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Grosse der Anzahl
Diamanten im Jahr
ct. 1.00 3
ct. 0.70 6
ct. 0.50 12
total 21
ct. 1.50 3
ct. 1.00 6
ct. 0.70 12
ct. 0.50 18
total 39
ct. 2.00 3
ct. 1.50 6
ct. 1.00 12
ct. 0.70 18
ct. 0.50 24
total 63
ct. 3-5 3
ct. 2.00 6
ct. 1.50 12
ct. 1.00 18
ct. 0.70 24
ct. 0.50 36
total 99

Anzahl resultierender
monatlich Umsatz in CHF
Y 45'000.—
% 48'000.—
1 60°000.—
1% 153'000.—
Y 90°000.—
% 90°000.—
1 96'000.—
1% 90'000.—
3% 366'000.—
Y 120°000.—
% 180°000.—
1 180°000.—
1% 144°000.—
2 120°000.—
5% 744'000.-
% 360°000.—
% 240'000.—
1 360'000.—
14 270'000.—
2 192'000.—~
2%4 180°000.~
Th 1'602'000.—

Anzahl verkaufter Diamanten mit resultierenden Jahresumsétzen

Wie umfangreich ist Thr Diamantlager?

Wieviele Diamanten verkaufen Sie im Monat
oder im Jahr?

Kennen Sie Thre exakten Jahresumsitze und
Lagerbestinde im Diamantbereich?

Wie oft drehen Sie Ihr Lager im Jahr?

Haben Sie in Threr Buchhaltung Diamanten
klar abgegrenzt?

Machen Sie mit events, Vortréigen, etc. auf

Diamanten aufmerksam?
Welche Rolle spielt der Diamant auf Ihrer
website?

Konsequente Strategie zum Erfolg

Nur wer konsequent auftritt, hat eine
Chance erfolgreich zu sein, Der moderne, aufge-
klirte Kunde merkt sofort, wer ein professionelles
Angebot bietet.

Der Diamantmarkt verzeiht definitiv keine
lauwarmen Halbheiten, Wer auf Zufallsverkiufe
setzt, ist zum Scheitern verurteilt. Der Kunde will

neben dem Einkaufserlebnis ein erstklassiges An
sebot und fachméinnische Beratung, Er will und
muss spiiren, dass er an einem brillanten Ort ist.
Erst dann gewinnt man sein Vertrauen.

Der Einstieg oder Aushau des Diamantge-
schifts muss mit dosiertem Kapital erfolgen.
Chancen und Risken sind genau abzuwiigen. Erst
wenn {iber einige Zeit konkrete Verkaufsertahrun-
gen gesammelt sind, lohnt sich ein gezielter gros-
serer Kapitaleinsatz. Gerade zu Beginn sind gute
Ideen und eine klare Strategie wichtiger als ein
grosses Lager.

Klassisch, aber mit Esprit gefasste Diamanten
verkaufen sich im Moment am besten. Lose Dia-
manten wecken das Interesse der Kunden und
schaffen Profil fiir das Geschiift.

Jeder tolle Garten braucht tigliche Pflege. Exst
ein Gotti oder eine Gotte mit Begeisterung, bril-
lanten Ideen und professionellem Verkaufsge-
schick kann eine Strategie im Diamantbereich zu

einem (grossen) Erfolg fiihren W

gold'or 4/01 seite 131

Holen Sie sich neue Brillanz
mit der
Diamant Broschiire

«fine diamonds»

Seit einigen Jahren ist keine Diamantbro-
schiire fiir den Einsatz an der Verkaufsfront
mehr erschienen. Die neu gestaltete Bro-
schiire schliesst diese Liicke. Farbe, Rein-
heit und Carat sind in {ibersichtlichen Tabel-
len dargestellt. Weitere Abbildungen erkli-
ren den optimalen Schliff feiner Diamanten.

fine diamonds __

shie loves roses

but one day

you will give her a diamond

Die Broschiire kann direkt bezogen werden
bei Walter Muff, Tel. 056 664 73 73

Info:

Walter Muff ist diamantaire und Gemmologe
F.G.A. Seine Handelsfirma «fine diamonds»
hietet unabhangigen Juwelieren eine eigene
Diamantmarke als Package und seine
Erfahrung bei der Ausarbeitung von Konzepten

an. waltermuff@bluewin.ch



