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Aldi will mit Markenprodukten punkten. 'mi' hilft Ihnen, sehr g eehrte Leserin, 
sehr geehrter Les er, sich selbs t als Marke z u etablieren. H eute mit dies en 
Themen: • Best Ager als Kunden gewinnen • ZifferbHitter wieder wie neu 
• Gewinnspiel'Marken sind Gold wert!' • WiW-Beilage 'Feiern ohne Reue' ... 
- Beginnen wir mit einer wichtigen Juwelier-Dienstleistung: 

1st Ohrlochstechen bei Kindem Korperverletzung? Diese Frage ... 
.. . haben wir in U 36/12 aufgeworfen. Hintergnmd war ein Zivilprozess in Berlin, bei dem es urn die Verant­
wortung fur eine weinende Dreijiihrige ging: Di.irfen Eltem iiberhaupt erlauben. class bei so kleinen Kin­
dem Ohrlocher gestochen werden? Eine Antwort ist der Richter, der die deutschlandweit in der Presse dis­
kutierte Frage gestellt und Ohrlochstechen mit Beschneidung verglichen hat, bisher schuldig geblieben. Er 
hat aber angekiindigt, das Thema strafrechtlich kli:iren zu lassen. Dabei ist die eigen tlich in Berlin verhan­
delte Klage urn 70 € Schmerzensgeld vollkommen in den Hintergrund getreten. Geblieben ist aber eine tiefe 
Verunsicherung bei vielen Eltem und bei einer grogen Zahl Juwelieren, die jahrelang ohne Komplikationen 
und ohne Streit urn die Zustandigkeit bei Kindem Ohrstecker gesetzt haben. Deshalb wollen wir uns heute 
ausfi.i.hrlich mit dem Fiir und Wider beschaftigen, wobei wir grundsatzlich davon ausgehen, class Sie die 
Regeln der bei Ihnen geltenden Hygiene-Verordnung kennen und beachten. Zunachst einige Posjtjonen: 

Der Verband der Europaischen Hersteller von Ohrlochstechsystemen (The Ear Piercing Manufac­
turers of Europe, EPM) ist gegen eine gesetzliche Regelung, die das Alter festlegt, ab dem ein Kind 
Ohrlocher bekommen darf. Ingo Reiners, Reprasentant des EPM in Deutschland: "Wir sind der Uber­
zeugung, dass Eltern gemeinsam mit ihrem Kind generell selbst entscheiden sollten, wann der richtige Zeitpunkt 
furs Ohrlochsetzen ist. Genauso wie sie auch andere Entscheidungen for undgemeinsam mit ihrem Kind treffen. 
Eltern kennen ihre Tochter oder ihren Sohn am besten und sollten alle relevanten Faktoren selbst abwiigen konnen." 

Wolfram Hartmann, der Prasident des Berufsverbandes der Kinder- und Jugendarzte, sieh t das ganz 
anders. Er sagte der 'Fran kfurter Allgemeinen Sonntagszeitung': "Ohrlochstechen ist aus unserer Sicht eine Kor­
perverletzung und ebenso ein Eingriffin die korperliche Unversehrtheit des Kindes wie die Beschneidung. " Diese stelle 
zwar einen wesentlich weitergehenden Eingriff dar, aber auch ein Loch im Ohrlappchen sei eine nicht 
mehr riickgangig zu machende Schadigtmg, da es nicht mehr zuwachse. 

Der Bundesverband der Juweliere (BVJ) sieht aktuell keinen Handlungsbedarf. BVJ-Prasident Karl­
Eugen Friedrich: "Schon seit vielen Jahrzehnten setzen Juweliere und Schmuckfachgeschiifte in Deutschland Kin­
dem OhrlOcher. Nach unserer Erfahrung tritt dabei in den allerwenigsten Fallen ein Problem auf Unsere Juweliere 
und Schmuckfachverkiiufer gehen verantwortungsvoll mit Kindem um und erkliiren Eltem und Kindem genau, wie 
neue OhrlOcher richtig gepjlegt werden, um beispielsweise En tzii.ndungen zu vermeiden. " 

Sollte es nun tatsachlich zu einer strafrechtlichen Klarung der in der Oberschrift gestellten Frage kommen, 
muss die derzeit sehr emotional gefiihrte Debatte unbedingt sachlicher werden und aile Fakten beriicksich­
tigen. Dazu gehoren z.B. auch kulturelle Gewohnheiten. Es sollte aber auch bedacht werden, class ein Ver­
bot des Ohrlochstechens bei Kindem mit Sicherheit die Folge hat, dass wieder mehr Eltem selbst zur Nadel 
greifen und unter unhygienischen Bedingungen die Locher stechen. Damit w iirden die Kinder auf jeden 
Fall grogeren Gefahren ausgesetzt. - Unser Fazit fiir heute: 

I I •• Bisher hat sich an den geltenden Regeln zum Ohrlochstechen nichts geandert •• Kinder und Ju­
gendliche brauchen immer die Einwilligung ihrer Eltem , bei kleineren Kindem ist auch die Anw e-
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senheit eines Erziebungsberechtigten notig •• Wir bedanken uns bei Corinna Selzle, Sales and 
Marketing Manager bei Studex/Eckental, die uns diverses Aufklarungsmaterial zur Verfugung ge­
stellt hat, das wir auch gerne an Sie weitergeben diirfen •• Die 'Einverstiindniserklarung'- oder eine 
vergleichbare Version Ihres Lieferanten - sollten Sie sicb immer unterscbreiben lassen. Hier finden Sie 
aucb wichtige Pflegebinweise, die Sie Ihren Kunden direkt mitgeben konnen •• Der 'V orscblag fur 
ein aufklarendes Gesprach' kann Ihnen als Leitfaden fur den Umgang mit Erwachsenen und Eltern 
kleiner Kinder dienen •• Weiter Bestand bat aucb der 'mi'-Vorschlag fiir eine zusatzlicbe Absicbe­
rung, wenn Sie Ohrlocber bei kleinen Kindem stecben sollen •• Im 'Angebot' baben w ir aufSerdem 
die Informationen aus NRW zum Ohrlochstecben, in denen ausfiihrlich dargestellt wird, wie Sie 
facbgerecht arbeiten •• Das komplette Paket konnen Sieper E-Mail an scbmuck@markt-intern,de 
anfordern. Stichwort U 40/12 Ohrlochstechen •• Wichtig ist aber vor allem, dass aile Beteiligten 
verantwortungsvoll mit dem Tbema umgehen. Denn ein Verbot oder eine Beschrankung batte fur 
Sie aucb gravierende finanzielle Folgen. SchliefSlicb ergibt sich aus dem Wunsch nach Ohrringen fiir 
viele Jugendlicbe der erste Kontakt mit einem Juwelier. Und den konnen Sie nutzen, urn eine lang­
fristige Kundenbeziehung aufzubauen. Diese Chance sollte sicb die Branche nicbt nehmen lassen! 

Best Ager Seminar: Locken Sie die 'Master Consumer'! 
Die zahlreichen Informationen und Tipps, die Hans-Georg Pompe, Pompe Marketing GmbH, uns anHiss­
lich des Seminars 'Marktmacht 50+ - Wie Sie Best Ager als Kunden gewinnen und begeistern' an die 
Hand gegeben hat, lassen sicl1 kaum in wenige Zeilen fassen. Das Interesse an konkreten Umsetzungs­
moglichkeiten war auch nach drei Stunden Seminar noch so grofS, dass einige Teilnehmer sich flir eine 
weitere Stunde die VerUingerung anhorten. Fachhandler und Entscheidungstrager aus neun Branchen wa­
ren aus der Umgebung Hannover, dem Raum Dresden, aus Weimar bis zum Raum Salzburg etc. zu unse­
rem Diisseldorfer Verlagshaus angereist. Absolut toll fanden w ir, dass auch ein 78jiiliriger Uhrmacher zum 
Seminar kam, "weil die Kundenlangsam wegsterben ".Aile Teilnehmer batten im Laufe der Zeit bereits einige 
gute Ideen in ihren Geschaften umgesetzt: Vom Witze-Erzahlen, zu der kleinen Anerkennung fur Men­
schen, die das Geschaft weiterempfohlen haben, dem handgeschriebenen GeburtstagsgrufS, der Tasse besten 
Kaffees oder dem Brennen einer Musik-CD nach Kunden-Geschmack als besondere Au fmerksamkeit.- Yie:: 
les wurde also schon richtig gemacht. 

Doch Pompe macht deutlich, dass es nicht nur um Einzelaktionen geht, wenn m an in den Augen der 
Zielgruppe besser als die Konkurrenz sein tmd Best Ager zu Dauerkunden machen will. Ein Gesamt­
konzept muss her, bei dem von der ++ Personalschulung beziiglich des Umgangs mit Kunden (per­
manente Prasenz ohne aufdringlich zu sein) tiber die ++ Gestaltung eines barrierefreien Verkaufs­
raumes (nicht einmal ein Laptop sollte zwischen Kunde und Verkaufer stehen, geschweige denn ein 
Tisch) bis bin zum ++ Sogwirkung auslosenden Kundenbindungsmarketing ('pull' statt 'push') viele 
Stellschrauben gedreht werden konnen. Wir lernen, dass Best Ager SEHR hohe Anspriiche haben, 
skeptisch, individuell und hochsensibel sind und Ehrlichkeit, Authentizitat schatzen. Satze wie "Of­
fen gesagt: Dieses Kleid macht Sie blass" konnen kurzfristig zwar eine Umsatzchance vermasseln, der 
Best Ager wird's Ihnen aber langfristig doppelt danken, denn Sie haben sein Vertrauen gewonnen. 

Und das lobnt sicb: Allein die 50-60jahrigen ('Master Consumer') verfiigen mit mehr als 303 Mrd € 
Gesamtgeldvermogen tiber mehr als alle unter 40jahrigen in Deutschland zusammen. In mancben Be­
reichen wie Uhren/Schmuck und Gesundbeitsprodukten sind die Best Ager fur mebr als 50% der Umsi:itze 
verantwortlicb, bei den Top-Automarken sogar fur mebr als 80%. Wie spricht man diese am besten an? 
Dazu muss man versteben, dass sicl1 ab einem gewissen Alter die Hormone umstellen, was sich aucb im 
Kaufverbalten der Kunden niederschlagt. Frauen baben mit 70 Jahren im Scbnitt mehr Testosteron (=>Do­
minanz, Power) im Blut als Manner (!). Bei Mannern nimmt dieses ab, dagegen das fiir Angst und Stress 
verantwortliche Cortisol zu. Ein gesteigertes Bediirfnis nacb Sicherheit, Rube und Genuss ist bei Miitmern 
die Folge. Frauen drehen im Vergleicb noch einmal richtig auf. Zusammenfassend ist aber die wichtigste 
Botscbaft laut Pompe: "Sie miissen eine echte Beziehung zu den Kunden aufbauen. Dazu sollte man im Ge­
spriich - ohne aufdringlich zu sein- geschickt herausfinden, welche Triiume und Wi-lnsche sie haben. Stellen Sie sich auf 
die individuellen Interessen des Kunden ein! Mer ken Sie sich auch moglichst den Namen und begriiflen Sie Ihren Kunden 
damit. Floskeln sind hingegen fehl am Platz. Auch das Verkaufen mit allen Sinnen wirkt Wunder. Arbeiten Sie mit Diif­
ten, installieren Sie einen Springbrunnen, animieren Sie die Kunden, die Ware anzufassen, etc.!" - 'mi'-Fazit: 

II •• Best Ager sind meist anspruchsvolle, aber dankbare Kun.~en und verfugen tiber ein dickes 
Portemonnaie •• Nehmen Sie llwen Kunden 'an die Hand'. Altere Menscben wollen laut Pompe 'be-
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