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UNIQUE TIME JETZT MIT ERSTER FREMDMARKE ADEXE

EDELSTAHLUHREN
UNTER 100 EURO!

PREISKLASSE. 
Das Unternehmen Unique Time, bekannt durch Eigenmarken wie Just und Raptor, hat mit Adexe 
zum ersten Mal eine Fremdmarke in sein Portfolio aufgenommen. Die Zeitmesser haben ein 
Edelstahlgehäuse und liegen im zweistelligen Preisbereich. 

 I
m vergangenen Jahr nahm die Vertriebs-
firma Unique Time von Parham Shaghafi 
die Uhrenmarke Adexe als erste Fremd-
marke mit ins Portfolio auf. Adexe steht für 

Stahluhren unter 100 Euro. Thomas Krükkert, 
Gesamtvertriebsleiter von Unique Time, er-
klärt, warum: „Das Design hatten wir in unse-
ren Marken Raptor, Just und Just Watch nicht 
abgebildet. Wir wollten unsere eigenen Marken 
aber auch nicht verwässern. Adexe-Uhren sind 
Produkte auf dem Markt, die zu uns passen. 
Außerdem haben sie eine gute Kalkulation und 
ein Top-Preis-Leistungs-Verhältnis. Deshalb 
haben wir uns dafür entschieden.“

Die anderen Marken unter 50 Euro lägen 
ebenfalls mit einer vernünftigen Kalkulati-
on in einem Preisbereich, in dem man durch 
die vielen Stückzahlen richtig Geld verdienen 
könne. Krükkert: „Unsere für dieses Preis-

segment konzipierten Außenvitrinen sind 
ein absolutes Erfolgsprodukt. Wir sind da, 
wo die wirkliche Frequenz ist, auf der Straße. 
Wir bringen unseren Außendienstverkäufer 
quasi mit und stellen ihn vor das Geschäft.“ 
Die Außenvitrine mit Akku, Licht und Spritz-
wasserschutz ziehe die Kunden direkt ins Ge-
schäft rein. Krükkert weiter: „Unser Konzept 
mit patentiertem Stecksystem, damit der Ju-
welier die Uhr schnell herausnehmen und in 
die Geschenkbox packen kann, nehmen wir 

NOMINATION WIEDER STARK IM TREND

INDIVIDUALISIERBARER SCHMUCK 
MIT GUTER MARGE!

RÜCKKEHR. 
In den 1980er Jahren war das Sammelsystem von Nomination 
eine Revolution in der Schmuckbranche. Doch einige Jahre 
später war die Composable-Marke nahezu verschwunden.
Jetzt ist sie wieder stark auf dem zweistelligen Markt.

 D
ie italienische Schmuckmarke 
Nomination wurde offenbar 
erfolgreich revitalisiert. Bernd 
Kozlowski, Geschäftsführer No-

mination Deutschland, freut sich: „Wir sind 
mehr als zufrieden mit der Entwicklung in 
den vergangenen 18 Monaten.“ Man komme 
den Juwelieren entgegen und sage: Gib uns 
das zurück, was unverkäuflich ist. Man sei 
nicht gierig und wolle, dass beide Seiten zu-
frieden sind – und das bei einer Marge von 
2.5. Kozlowski: „Trend ist Qualität, Trend 

ist individualisierbarer Schmuck, den wir bei 
Nomination bieten können.“

Nomination werde die umsatzstärkste 
Preisklasse in Deutschland – den Bereich 
zwischen 40 und 79 Euro – auch künftig 
nicht verlassen. Kozlowski: „Wir werden 
auch in Zukunft keine Kompromisse bei den 
Materialien eingehen. Wir arbeiten in un-
serer Schmuckkollektion ausschließlich mit 
925 Sterling-Silber rosé- und gelbvergoldet 
zu gleichen Verkaufspreisen.“ 

Klassisches Design: Diese
Edelstahlherrenuhr von Adexe

gibt es für 99,95 Euro VK.

Mit Composables wurde Nomination schon in den 1980er 
Jahren bekannt. Jetzt startet die Marke erneut durch.

„Adexe-Uhren sind Produkte auf dem Markt, die
zu uns passen. Außerdem haben sie eine gute
Kalkulation und ein Top-Preis-Leistungs-Verhältnis. 
Deshalb haben wir uns dafür entschieden.“

THOMAS KRÜKKERT,

GESAMTVERTRIEBSLEITER UNIQUE TIME

„Wir werden auch keine Kompromisse bei 
den Materialien machen. Wir arbeiten in 
unserer Schmuckkollektion ausschließlich 
mit 925 Sterling-Silber rosé- und gelb-
vergoldet zu gleichen Verkaufspreisen.“

BERND KOZLOWSKI,

GESCHÄFTSFÜHRER NOMINATION DEUTSCHLAND

jetzt in Wandlösungen und Drehvitrinen mit 
rüber ins Geschäft.“

Natürlich sei eine Uhr für 50 Euro nicht für 
die nächste Generation. Aber sie sei eine Uhr, 
die jetzt zum Outfit, zur Saison und zum 
Look passe. Krükkert: „Natürlich profitieren 
wir insgesamt auch davon, dass die Fashion-
marken in ihrer Preispolitik immer weiter 
nach oben gegangen sind. Dieses Vakuum 
haben wir genutzt.“ 

PROBATES MITTEL GEGEN FREQUENZRÜCKGANG

DIE DÄNISCHE SCHMUCKMARKE SIF JAKOBS

SPONTANKÄUFER MIT
MITNAHMEPREISEN LOCKEN!

KOMPROMISSLOS IN
PUNCTO QUALITÄT

MASSNAHME. 
Die Frequenz in den Innenstädten geht weiter zurück. Umso wichtiger werden Impulskäufer 
beziehungsweise der Preisbereich unter 50 Euro. Dieser Meinung ist der Geschäftsführer von
s.Oliver Jewel, Daniel Krämer.

PREISRANGE. 
Qualitativ hochwertig und 
voll im Trend: Dafür steht 

die Schmuckmarke Sif 
Jakobs Jewellery. 20 % ihrer 

Kollektion liegen sogar im 
zweistelligen Bereich,

Tendenz steigend.
 

 W
elcher Fachhändler kennt 
das nicht: Bis maximal 
99 Euro sitzt das Geld 
beim Verbraucher noch 

recht locker. Dann wird es schwierig. Dieser 
Tatsache kommt der weiterhin anhaltende 
Trend des filigranen Schmucks sehr entge-
gen. Davon profitiert nicht zuletzt die däni-
sche Marke Sif Jakobs Jewellery, die bekannt 
ist für ihre zarten Designs. Marcus Fink, 
Director General Europe Sif Jakobs Jewelle-
ry: „Im deutschen Markt gibt es aktuell eine 
starke Nachfrage nach Produkten unter 100 
Euro. Etwa 20 % unserer Kollektion sind 
deutlich unter dieser Preisrange.“ Man wolle 
in diesem Jahr versuchen, diesen Preisbe-

reich noch etwas auszubauen. Fink: „Aber 
ohne unsere Kennmerkmale zu verlassen und 
den Markenkern zu verwässern. Wir werden 
trotzdem Steine mit anbieten.“ Es werde viel-
leicht auch mal eine Basic-Kollektion geben, 
die keine oder nur wenige Steine habe, um die 
Preise erreichen zu können.

 D
er Frequenzrückgang in den 
Städten und der damit ein-
hergehende Kundenrückgang 
im stationären Einzelhandel 

führen dazu, dass Mitnahmeprodukte, die 
spontan gekauft werden, einen immer hö-
heren Stellenwert haben. Daniel Krämer, 
Geschäftsführer s.Oliver Jewel, sagt: „Der 
Frequenzverlust führt dazu, dass die Be-
deutung der Impulskäufe zunimmt, weil 

tendenziell ja eher Impulskäufer verlorenge-
hen.“ Die Zielkäufer werde man wahrschein-
lich weiterhin ansprechen können, wenn 
man es richtig mache. Die Einzelhändler 
in Deutschland sollten sich insbesondere 
mit den Impulskäufern, den Gelegenheits-
käufern und den Stöberkunden stärker 
auseinandersetzen. Da liege das Potenzial, 
um dem Frequenzabbruch entgegenzuwir-
ken. Das betrifft preislich gesprochen den 

Der Anhänger und die dazu 
passenden Ohrringe von  
Sif Jakobs mit gefassten 

Zirkonia-Steinen.

„Im deutschen Markt gibt es
aktuell eine starke Nachfrage nach 
Produkten unter 100 Euro. Etwa 20 %
unserer Kollektion sind deutlich
unter dieser Preisrange.“

MARCUS FINK, DIRECTOR GENERAL EUROPE

SIF JAKOBS JEWELLERY

„Der Frequenzverlust führt dazu,
dass die Bedeutung der Impulskäufe 
zunimmt, weil tendenziell ja eher
Impulskäufer verlorengehen.“

DANIEL KRÄMER,

GESCHÄFTSFÜHRER S.OLIVER JEWEL

Ideal für Spontankäufer:
Das Armband mit Glasperlen
von s.Oliver kostet 29,99 Euro
im VK.

Bereich unter 50 Euro, die klassische Mit-
nahmepreislage. Krämer: „Damit meine ich 
nicht Modeschmuck oder Uhren, die einem 
Minimalanspruch an Qualität nicht gerecht 
werden können. Unter 50 Euro kann man 
Schmuckstücke im Echtschmuckbereich re-
alisieren, und wenn man die richtigen Kon-
zepte dazu anbietet, gehe ich davon aus, dass 
man viel Frequenz gutmachen kann durch 
entsprechend höhere Konversionsraten.“

Der Frequenzrückgang im Handel habe viele 
Gründe. Alle schauten immer auf das Online-
geschäft. Aber der Strukturwandel im Ein-
zelhandel sei ein älteres Phänomen. Krämer: 
„Alle Fachmärkte außerhalb der Stadt sowie 
Aldi und Lidl und wie sie alle heißen, das ist 
der Ursprung des Frequenzverlustes, der sich 
jetzt natürlich auch im Onlinehandel kanali-
siert. Aber das ist ein Phänomen, das wir seit 
fünf Jahren beobachten.“


