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Ohrlochstechen als
Akguise-Instrument

UJS.2/16

er Jahreswechsel und die Friih-
jahrsmessen sind in der Uhren-
und Schmuckbranche ein guter

Zeitpunkt, zurlickzublicken und gleichzeitig

neue Strategien flir das neue Jahr zu entwi-

ckeln. Viele Juweliere, Goldschmiede, Uhrma-
cher und Uhren- und Schmuckfachgeschafte
ziehen Reslimee:

+ Wie hat sich mein Umsatzim Jahr 2015 ent-
wickelt?

+ Wodurch zeichnet sich unser Fachgeschaft
aus? Was machen wir besser als andere?

+ Welche Kundengruppen habe ich erreicht?
Wie preissensitiv sind diese? Was ist ihnen
wichtig?

+ Welches sind umsatzstarke und welches
umsatzschwache Zeiten fiir uns?

+ Welche Herausforderungen hatten wir im
letzten Jahr? Welche sind fiir 2016 zu erwar-
ten?

+ Wo kénnen wir uns verbessern? Was mussen
wir konkret anders machen?

« Auf welche Trends sollten wir vorbereitet
sein?

Mut zu Neuem

Ein Zitat, das Albert Einstein oder auch Henry
Ford zugeschrieben wird, bringt es auf den
Punkt: »Wer immer das tut, was er schon
immer getan hat, wird auch das bekommen,
was er schon immer bekommen hat.« Wenn
also das Umsatzwachstum unter Plan geblie-
ben ist oder der Umsatz stagniert hat bezie-
hungsweise sogar ricklaufig ist, sind meist
neue Schritte notwendig. Doch wie kénnen
diese neuen Schritteim Uhren- und Schmuck-
fachhandel aussehen? Dazu haben wir Juer-
gen Weiss gefragt, Geschaftsfihrer des Ohr-

In Zeiten des Internets und
umsatzschwacher Perioden ist
es fiir den Juwelierfachhandel
von enormer Bedeutung, dem
Verbraucher einen Zusatznutzen
zu offerieren. Studex bietet mit
seinen Ohrringen und seiner
Dienstleistung, dem Ohrlochste-
chen, genau diesen Mehrwert.

lochstechsystem-Herstellers Studex und eingehender Kenner des
internationalen Schmuckmarktes.

Weiss rat Fachgeschaften zunachst, die vorhandenen positiven Punkte
weiter zu verstarken. »Wenn Sie wissen, dass Sie viel Laufkundschaft
haben, weil Sie Ihr Schaufenster besonders attraktiv dekorieren und
stark begehrte Produkte zeigen, dann legen Sie darauf auch weiterhin
ein besonderes Augenmerk.«

Mit Dienstleistungen neue Zielgruppen angehen

Neue Kundengruppen lassen sich laut Weiss besonders gut durch das
Angebot von zusatzlichen Dienstleistungen adressieren. »Wenn Sie Ohr-
lochstechen anbieten, betreten Kunden Ihr Geschaft, die Sie ohne die-
sen Service nie erreicht hatten. Sehr haufig sind das Mitter mit Klein-
kindern oder Kindern im Schulalter. Das ist eine sehr dankbare
Zielgruppe, denn fir sie stehen Qualitat, gute Beratung und Vertrauen
im Vordergrund. Es geht um ihre eigenen Kinder, daher spielt der Preis
eine untergeordnete Rolle.« Er weist darauf hin, dass sich diese Zielgrup-
pe durch professionelle Beratung und guten Service leicht an das Fach-
geschaft binden lasst und spater auch anderen hoherwertigen Schmuck
kauft. AuBerdem wiirden Ohrlochstechkunden das Fachgeschaft viel
haufigerim Freundes- und Bekanntenkreis weiterempfehlen als ande-
re Kunden und potenzierten so noch die Anzahl der Neukunden.

»Im ersten Schritt geht es darum, neue Kunden erst einmal ins Ladenlo-
kal hineinzuftihren. Beim Ohrlochstechen ist diese Hirde sehr klein.
Daher ist das ja ein so hervorragendes Akquise-Instrument. Uberlegen
Sie mal: Sonst mussen Sie fiir die Neukunden-Akquise oft richtig viel Geld
zahlen. Am Ohrlochstechen verdienen Sie hingegen noch ordentlich!«

Alleinstellungsmerkmale schaffen

»Im zweiten Schritt geht es darum, eine personliche Beziehung zum
Kunden aufzubauen. Beim Ohrlochstechen begeben Ihre Kunden sich
jasozusagen in lhre Hand; sie vertrauen Ihnen ein Stlick weit, was ihre
Gesundheit beziehungsweise die ihrer Kinder angeht. Genau hier kon-
nen Sie mit professioneller Beratung und erstklassigem Service punk-



ten. Dabei zeigt sich schnell, die Seele lhres
Fachgeschafts, und das ist es, was positiv in
Erinnerung bleibt. Vieles andere istim Grunde
austauschbar, so Weiss.

Vergleichbarkeit entgegenwirken

»Raus aus der Austauschbarkeit« heilSe die
Devise flir Fachgeschafte, meint Juergen
Weiss. Viele Produkte und Preise seien ja heu-
te Uber das Internet sehr schnell zu verglei-
chen, und der Onlinehandel werde auch im
Jahr2016 weiter wachsen. Wer also nicht Gber
den Preis verkaufen und seine Produkte mit
Margen gegen Null abgeben wolle, miisse zum
einenindividuelle Produkte anbieten und zum
anderen zusatzlich auf Dinge setzen, die nicht
ins Internet abwandern kdnnen. Das seien
zum Beispiel das Stechen von Ohrléchern, Bat-
teriewechsel fr Uhren, Gravuren, Polituren
oder Reparaturen.

Beim Ohrlochstechen sei die »richtige Marke«
wichtig, so Weiss. So fragten sehr viele Ver-
braucheraufgrund der starken Medienprasenz
und Markenbekanntheit gezielt nach Ohrloch-
stechen mit Studex System 75, dem Instru-
ment, das im deutschen Markt am weitesten
verbreitet sei.

Antizyklisch denken

Einen grofRen Vorteil sieht Juergen Weiss beim
Angebot von Ohrlochstech-Dienstleistungen
auch darin, dass sich saisonale Umsatzschwa-
chen damit gut ausgleichen lieRen: »Im Weih-
nachtsgeschaft oder zum Valentinstag haben

»System 75« mit Kartusche von Studex

viele Juweliere alle Hande voll zu tun. Aber in Ferienzeiten, wenn die
Innenstadte teilweise recht verlassen wirken, sieht das oft ganz anders
aus.Dann hat aber gerade das Ohrlochstechen Hochkonjunktur. Bei Stu-
dex nutzen wir das ganz gezielt, um unseren Partnern neue Kunden ins
Geschaft zu schicken.«

Weiss erlautert, dass Studex tiber die Webseite ohrlochstechen.info und
soziale Medien viele tausend Anfragen pro Jahr von Verbrauchern fir
das Ohrlochstechen erhalt und diesen Kunden seine registrierten Part-
ner empfiehlt. Zudem veroffentliche das Unternehmen positive Erleb-
nisse von Verbrauchern in seinen Medien und werbe so flr die jewei-
ligen Fachgeschafte (ohrlochstechen.info/vorteile-produkte/
kundenstimmen).

Marketing & Konditionen des Herstellers nutzen

»Wir empfehlen unseren Partnern die direkte Bestellung bei Studex,
damit sie sicher gehen kénnen, dass sie den vollen Umfang unserer pro-
fessionellen Marketing-Unterstiitzung sowie unsere Konditionen fiir
Direktkunden geniellen«, erklart Juergen Weiss. Dazu gehdrten beispiels-
weise Verkaufsforderungsmaterialien wie Displays, Poster, Schaufenster-
deko, Broschiren oder Gutscheine sowie saisonale Aktionen, spezielle
Messeangebote und glinstige Zahlungs- und Lieferbedingungen.

Als besonderes Highlight fiir den Fachhandel hat Studex das Display
»Peggy« entwickelt. Seine herausnehmbaren transparenten Kunststoff-
trager, an deren Ende je ein Musterohrstecker flir das Ohrlochstechen
mit Studex System 75 sitzt, erlauben es Kunden, sich Ohrringe ans Ohr
zu halten. Dadurch entsteht ein Einkaufserlebnis, das fast dem Anpro-
bieren gleich kommt. »Das macht Lust auf neue Ohrringe und fordert
Impulskdufe«, so Weiss. Auf der Inhorgenta Munich 2016 bietet das
Unternehmen »Peggy« mit 18 beliebten Ohrsteckermotiven flir das Ohr-
lochstechen zu einem speziellen Messepreis an.

»Werim Jahr 2016 neue Wege beschreiten will, dem macht Studex den Ein-
stieg ins Ohrlochstechen oder den Umstieg auf den Marktfiihrer leicht.«
Registrieren kdnnen sich Interessenten unter: studex.de/kunden-service.
www.www.studex.de
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