5.Ausgabe

Echte Einblicke. Echte Geschichten. Echte Wirkung.

STIMMEN
DER BRANCHE

20 Juweliere
uber Alexander Schmidt

Ein Magazin liber Vertrauen, Strategie und Zukunft im Handel



DER KOPF DAHINTER

HERZLICH WILLKOMMEN

Was 1982 mit meiner Ausbildung zum Kaufmann im Einzelhandel begann, wurde im Laufe der
Jahre zu einer Berufung. Friih habe ich begriffen, wie entscheidend fundiertes betriebswirtschaft-
liches Wissen, klare Prozesse und der sichere Blick fiir Zahlen im Handel sind. Diese Grundlagen
begleiten mich bis heute.

Nach dem friihen Tod meines Vaters Glbernahm ich 1988 unser familiengefiihrtes Einzelhandels-
fachgeschéft. Es folgten erfolgreiche Jahre - und schlieBlich der Schritt, das Unternehmen in
einem professionellen Rdumungsverkauf zu tibergeben.

Diese Erfahrung legte den Grundstein fiir das, was ich bis heute tue.

Mut, Timing und ein feines Gespr fir Handelsdynamiken motivierten mich, eine zweite Lauf-
bahn einzuschlagen: als Berater fir R&umungsaktionen, Sonderverkdufe und anspruchsvolle Ver-
kaufsprojekte im Handel.

Mehr als 27 Jahre spater blicke ich auf tiber 1.500 begleitete Aktionen zuriick - jede einzelne
individuell, jede mit Verantwortung und Prazision umgesetzt.

Vertrauen ist die Basis unseres gesamten Handelns. Viele unserer Kunden werden uns empfohlen
- und bleiben uns tiber Jahre verbunden.

Transparenz, sichere Planung und ein Ergebnis, das zahlt, sind fiir mich keine Floskeln, sondern
tagliche Praxis.

Ob vor Ort in lhrem Geschéft oder im Hintergrund: Mein Team und ich arbeiten mit lhnen Seite
an Seite, bis Ihr Vorhaben auf sicheren Beinen steht und erfolgreich abgeschlossen ist.

Ich freue mich darauf, auch Sie persdnlich kennenzulernen.

lhr Alexander Schmidt

Hinweis fur die Leserinnen und Leser

In diesem Magazin finden Sie Interviews und Originalaussagen von Juwelierkollegen -
authentisch, unveréndert und veréffentlicht in den jeweiligen Fachmagazinen der Branche.

+49 (0) 178 329 0228
info@schmidt-aktionsverkauf.de

www.schmidt-aktionsverkauf.de
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alexanderschmidt

gewinnmaximierende Raumungs- und Aktionsverkaufe

MaBgeschneiderte Strategien fur Inren Erfolg.

Seit Uber 27 Jahren unterstUtzen wir Juweliere dabei, Chancen sichtbar zu machen
und Umsatzpotenziale zu nutzen.
Mit Gber 1.500 erfolgreichen Aktionen wissen wir, worauf es ankommt.
Umbau, Geschdaftsaufgabe oder Sortimentswechsel — wir sind an lhrer Seite,
wenn Verdnderung zu Erfolg werden soll.



a ZEITRAUSCH

PROFESSIONELL BETREUT

RAUMUNGSVERKAUF
NONPLUSULTRA

WERBUNG LOHNT SICH.

ie Augsburger City-Galerie hat
einen Anziehungspunkt weniger.
Die gute Nachricht: daran: Inha-

berin Sabine Streng kann, nach-
dem sie ihren Store jahrzehntelang erfolgreich
betrieben hat, auf einen ebenso erfolgreichen
Ausverkauf zuriickblicken: ,,Der Rdumungs-
verkauf war wirklich mega!” betont sie. Er habe
ihr allerdings zuerst durchaus schlaflose Nach-
te bereitet, wie die Juwelierin einraumt: ,,Nicht

Vom Deckenhénger bis
zur Bodenbeklebung: Die
Werbung am Point of Sale
lockte die Laufkundschaft
in den Center-Store.
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weil Alexander Schmidt ihn nicht professionell
in die Hand genommen hitte, sondern weil ich
mir einfach nicht vorstellen konnte, dass die
Leute mit so geringen Rabatten so enorm zu
locken sind”

Die Kosten fiir Werbung von mehreren Zehn-
tausend Euro hitten zwar deutlich zu Buche
geschlagen, ,aber sie haben sich mehr als ge-

lohnt*. Im Raumungsverkauf liefen die Spots

nonplusultra ZEITRAUSCH hieB das Geschéft von Sabine Streng in der City Galerie Augsburg.
Damit auch der Radumungsverkauf zum Nonplusultra wurde, hatte sich die Juwelierin
Unterstiitzung bei Unternehmensberater Alexander Schmidt gesucht.

auf den beiden grofien Horfunksern in Augs-
burg mehrfach am Tag und Sabine Streng ist im
Nachhinein tiberzeugt: ,Die Radiowerbung hat
am meisten gebracht”. Aber auch die Zeitungs-
werbung sei unverzichtbar gewesen.

Ein grof8es Lockmittel fiir die Kunden war auch
die Werbung am Geschift in der Augsburger
City Galerie: von den Deckenhingern bis zur
Bodenbeklebung und den Schaufenstern.Aus

Der Andrang beim
Raumungsverkauf von
nonplusultra ZEITRAUSCH
der Augsburger City
Galerie war enorm.

Sicht von Sabine Streng besonders wichtig an
der Unterstiitzung des Unternehmensberaters
Alexander Schmidt: ,Wir konnten uns auf das
konzentrieren, was wir am besten kénnen: den
Verkauf”.

Anstrengend sei der Raumungsverkauf den-
noch gewesen, aber auch schon’, sagt Sabine
Streng: ,Gerade, wenn man morgens in den
Laden kam und die Leute standen schon da-




vor und warteten auf uns”. Sogar das Center-
Management sei vorbeigekommen, um den
Ansturm zu fotografieren. Thn zu bewiltigen -
auch dabei half Alexander Schmidt: mit ,,Rdu-

mungsverkauf-erprobtem” Personal.

Denn nicht nur der Kundenandrang, sondern
auch, dass permanent umdekoriert und neu
bepreist werden muss, macht einen solchen
Verkauf aufwendig: Wer erfolgreich den Um-
satz ankurbelt, muss eben stindig die Liicken
auffiillen, die die verkauften Schmuckstiicke

hinterlassen.

Die Arbeit hat sich mehr als gelohnt. Ob es die
mechanischen Uhren von Bruno Séhne gewe-
sen seien, die eine spezielle Zielgruppe anzo-
gen, oder Fans der Marken von Coeur de Lion
iiber Save Brave bis Engelsrufer - um nur drei
Beispiele zu nennen. Auch von der Renais-
sance der Kette hat die Inhaberin bei ihrem
Raumungsverkauf enorm profitiert. ,,So etwas
haben wir noch nie erlebt,” Ketten seien raus-
gegangen als gibe es kein Morgen mehr. Inter-
essanterweise hitten gerade ganz jungen Kun-
den bei den klassischen Kénigsketten enorm
zugeschlagen - auch Preise von mehreren
Hundert Euro hitten niemanden abgeschreckt:
Quasi kiloweise seien diese Ketten angeliefert
worden, rausgangen, wieder nachbestellt und
ebenso schnell wieder verkauft worden.

Ein Geheimnis eines erfolgreichen Rédumungs-
verkaufs: viel mehr zu verkaufen als man ei-
gentlich im Bestand hat. Deshalb wurden die
jahrzehntelangen Beziehungen zu den Lie-
feranten aktiviert, die prompt nachlieferten,
was am besten ging. Auch Minnerschmuck
sei in der Zeit des Ausverkaufs hervorragend
gelaufen - allerdings sei hochwertiger Her-
renschmuck in Silber bei nonplusultra ZEIT-
RAUSCH immer ein Thema gewesen, betont
Sabine Streng.

Aber eigentlich gibe es nichts, was im Rau-
mungsverkauf nicht ging. Dieser hatte im
Herbst 2023 begonnen und gleich der Okto-
ber sei sensationell gelaufen - obwohl es bei
nonplusultra ZEITRAUSCH traditionell der
schlechteste Monat gewesen sei.

Im Januar, zum Ende der Weihnachtsferien,
war dann endgiiltig Schluss. Es war auch kei-
ne Ware mehr da. So blieb Sabine Streng bis
zur Ubergabe des Geschifts an den Vermieter
noch Zeit fiir den Riickbau. Was letztlich {ib-
rig blieb, war die besondere Internet-Domain:
nonplusultra.de. Aber fiir die hatte es bereits
frither Interessenten gegeben ... vielleicht wird
auch dieses letzte, digitale Inventar noch ver-
kauft.

Doch warum tiberhaupt rdumen - ein Ge-
schift, das gut dasteht, und dessen letzter
umfassender Facelift auch erst wenige Jahre
her ist? Sabine Streng hat ihren erfolgreichen
Trendstore Nonplusultra Zeitrausch aufgege-
ben, um in den Ruhestand zu gehen. Mogli-
che Nachfolgeregelungen hatte die Pandemie
zerschlagen und zeitgleich wire eine Verldn-

Original Bericht aus dem Blickpunkt

Geschaftsaufgabe Zeitrausch nonplusultra in Augsburg

gerung des Mietvertrags um zehn Jahre ange-
standen: ,,Mit 60 noch mal zehn Jahre weiter-
machen,” sagt die Juwelierin, die viel zu jung
fiir den Ruhe konnte ich mir dann doch etwas

besseres vorstellen®.

Und wie geht es Sabine Streng jetzt, nach der
erfolgreichen Raumung: ,,Mir geht's wunder-
bar. Es kénnte mir gar nicht besser gehen!” (el)

Von der anderen Seite des Centers
gut sichtbar: Die Werbung fiir den
Raumungsverkauf des Trendstores.

TOTAL

AUSVERKAUF

wir schlieBen

ALLES IST

REDULZIERT




www.schmidt-aktionsverkauf.de - 6 -



Original Bericht aus der GZ
Geschaftsaufgabe Juwelier Luttmer in Buxtehude



GroBflachige Verklebungen und City-Light-Plakate machten auf den
Raumungsverkauf von Juwelier Brauchle aufmerksam.

GESCHAFTSAUFGABE AUS ALTERSGRUNDEN

JUWELIER BRAUCHLE
HORT AUF

ENTSCHEIDUNG.

Uhrmachermeister und Juwelier Klaus Brauchle hat sein Ladengeschéft, das er 2005 in Baden-
Baden gegriindet hatte, geschlossen. Fiir einen reibungslosen Raumungsverkauf verpflichtete
er Unternehmensberater Alexander Schmidt. Es wurde ein erfolgreicher Abschied.

ie Entscheidung fiel Juwelier
Klaus Brauchle wahrlich nicht
leicht. Wer mit ihm spricht,
spiirt sofort, wie sehr er seine
Arbeit liebt. Trotzdem hat der Uhrmacher-
meister, der auch Optik gelernt und vor der
Selbstandigkeit fiir mehrere Optiker titig war,
sein Geschift nach 15 erfolgreichen Jahren in
der Fufigingerzone von Baden-Baden aufge-
geben. Ein Grund ist, dass er demnichst sei-
nen 70. Geburtstag feiert. Einen weiteren be-
schreibt er so: ,Der Online-Handel wird nicht
zuletzt wegen der Corona-Pandemie weiter

zunehmen und die Innenstidte zusehends

veréden. Die Individualitit des Handels geht

so vielfach verloren. Das ist sehr unschén.”

Durch eine Zeitungsanzeige erfuhr Klaus
Brauchle von Alexander Schmidt, dem Profi
fiir Raumungs- und Aktionsverkiufe im na-
hegelegenen Au am Rhein. Er engagierte den
Unternehmensberater kurzerhand. Nachdem
sich Alexander Schmidt alle relevanten Kenn-
zahlen des Juweliers angeschaut hatte, prog-
nostizierte er, dass das Altlager vollends ab-
verkauft werde. Klaus Brauchle und Ehefrau
Michaela waren jedoch mehr als skeptisch

und konnten sich dies nicht vorstellen.

sDer Online-Handel wird nicht zuletzt wegen

der Corona-Pandemie weiter zunehmen und die
Innenstidte zusehends verdden. Die Individualitit
des Handels geht so vielfach verloren. Das ist sehr

unschon.«

KLAUS BRAUCHLE, JUWELIER BRAUCHLE
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Im Vorfeld sorgte dieses Plakat im Schaufenster
flir Aufmerksamkeit bei den Kunden.



Original Bericht aus dem Blickpunkt

Geschaftsaufgabe Juwelier Brauchle in Baden-Baden

wAlle Uhren wurden verkauft. ich habe

nur noch ein paar Lederbinder und zwolf
Schmuckstiicke. Alle Vorhersagen von Herrn
Schmidt sind tatsdchlich eingetroffen.t

KLAUS BRAUCHLE, JUWELIER BRAUCHLE

Auch im Inneren des Geschéftes
wurde noch einmal auf die
Rabatte aufmerksam gemacht.

Der Raumungsverkauf startete am 5. Mirz
2020 - kurz vor dem ersten Lockdown in
Deutschland. Alexander Schmidt hatte be-
reits entsprechende Zeitungsanzeigen ge-
stalten lassen und in Auftrag gegeben. Dari-
ber hinaus waren Schaufensterverklebungen
angebracht, Stammkunden iiber den Ausver-
kauf informiert. Auch eine zusitzliche Ver-

kaufskraft aus dem Team rund um Alexander

abschiedswochen

Dann der Lockdown! Deutschland stand plotz-
lich still. ,Nach zwei Wochen Ausverkauf mit
zehn Prozent Rabatt konnten wir gleich wie-

der schlieffen®, erinnert sich Klaus Brauchle.

Doch es ging weiter. Juweliere mit Werkstatt
durften wieder 6ffnen - und der Raumungs-
verkauf ging weiter. ,Irgendwann gab es 20
Prozent Rabatt, dann 30 Prozent und so
weiter — wir haben je nach Lage reagiert und
gehandelt. Das Sortiment wurde teilweise so-
gar noch erginzt um Produkte, die wir nicht
im Portfolio hatten. Dadurch haben wir noch
einmal sehr gut verkauft. Vor allem die zu-
satzliche Verkiuferin war absolute Spitze. Sie
hatte jederzeit den vollen Uberblick, erzahlt
Klaus Brauchle.

Ende Oktober 2020 endete schlieSlich der
Raumungsverkauf bei Juwelier Brauchle in
der Lange Strale. Und: Das gesamte Lager
war weg! ,Alle Uhren wurden verkauft. Ich
habe nur noch ein paar Lederbinder und
zwolf Schmuckstiicke. Alle Vorhersagen von
Herrn Schmidt sind tatsichlich eingetroffen®,

restimiert der Uhrmachermeister zufrieden.

alles ist
reduziert

Nahezu der gesamte Warenbestand
wurde abgekauft.
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Original Bericht aus dem Blickpunkt

Geschaftsaufgabe ehinger schwarz 1876 @ Stores

EHINGER SCHWARZ 1876

time to say
goodbye




LieblingsstUcke
reduziert
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Original Bericht aus der GZ
Geschaftsaufgabe bei Juweleir Wolff in Duren
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WENN EIN ABSCHNITT ZU ENDE GEHT

Eine Geschaftsaufgabe ist mehr als ein wirtschaftlicher Prozess - sie ist ein Stlck Lebensgeschichte.
Genau deshalb begleite ich Sie nicht nur fachlich, sondern auch menschlich.

Ich sorge dafir, dass dieser Schritt fiir Sie gut ausgeht: Klar geplant, sicher gefiihrt und

finanziell erfolgreich.

WAS SIE BEI UNS ERWARTET

e ehrliche Unterstltzung mit Gber 27 Jahren Erfahrung

e ein klarer Plan, der zu |hrer Situation passt

e starke Werbung, die wirklich funktioniert

e \Verkauf Ihrer Ware - vollstandig und wertorientiert

e auf Wunsch erfahrenes Verkaufspersonal

e ein Abschluss, der Ruhe, Ordnung und Sicherheit bringt

LASSEN SIE UNS SPRECHEN
Sie mussen diesen Weg nicht allein gehen.

Ich bin da - mit Herz, Erfahrung und einem Team, das Sie wirklich tragt.
Alexander Schmidt

+49(0) 178 329 0228

info@schmidt-aktionsverkauf.de
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Original Bericht aus der GZ

Geschaftsaufgabe bei Juwelier Zeller in Schwabach

-17 -



MJgraphics/Shutterstock.com

Wie geht Zukunft? Welche Themen werden in

den kommenden Monaten und Jahren ent-
scheiden? Im Interview gibt Unternehmensbe-
rater Alexander Schmidt Antworten.

AUSBLICK VON UNTERNEHMENSBERATER
ALEXANDER SCHMIDT

+ALTWARE IST PLOTZLICH
WIEDER GELD WERT."

ZUKUNFTS-ANALYSE.

Unternehmensberater Alexander Schmidt schaut fiir uns in die Glaskugel und gibt trotz
aller Corona-Einschrdankungen zahlreiche positive Signale: Trauringe & Co. werden (noch)
wichtiger, Upgrade funktioniert, Service-Preise diirfen weiter steigen und so ziemlich

jedes Echt-Warenlager ist verkaduflich - mit erstaunlich wenig Rabatt.

IM INTERVIEW

ALEXANDER SCHMIDT

BLICKPUNKT-JUWELIER: Herr Schmidt, fallt

Thnen als Unternehmensberater der Blick in die

Glaskugel der anstehenden Herausforderungen

im Juwelier-Einzelhandel derzeit leichter?
ALEXANDER SCHMIDT: Tendenziell eher ja.

Zumindest fir die niachsten zwei, drei Jahre

kann man davon ausgehen, dass es so weiter-
geht wie heute. Corona wird bleiben - und

somit kann man gut planen.

BJ: Was bedeutet ,gut“ in diesem Zusam-

BJ: Wieviel Musik spielt im Thema Trau-

menhang?
SCHMIDT: Bei den Aktionsverkiufen wird es

mehr Zeit brauchen, die Ergebnisse einzufah-
ren. Aber sie werden kommen. Ebenfalls gut
planbar ist die langfristige Ausrichtung des

Juweliers, sie muss hochwertiger werden.

BJ: Sind Thre Beratungsthemen aktuell

ring noch?

SCHMIDT: Noch viel. Das Thema ist lingst
nicht ausgereizt. Gerade in diesen Zeiten ist
das Heiraten wieder grof3 angesagt. Allein le-
ben ist heutzutage schwieriger. Es wird wie-

der zusammengeriickt.

BJ: Mehr Freiheiten beim Standort, ein Plus

SCHMIDT: Ganz genau. Der Juwelier wird
sich auf das spezialisieren miissen, was nur
er hat. Der Name des Juweliers ist in Zukunft

das Programm.

BJ: Raten Sie Ihren Kunden derzeit generell

zum Upgrade?
SCHMIDT: Es gibt Kunden, denen kann ich

nicht zum Upgrade raten, weil es der finanzi-

elle Hintergrund nicht hergibt.

BJ: Miissen Sie einige Juweliere aufgeben?
SCHMIDT: Manchmal kommt es vor, dass ich

empfehle aufzuhéren, weil es anders keinen

Sinn macht. Manchmal aber lauft der Riu-
mungsverkauf so gut und ist so motivierend,

dass es doch weitergeht.

BJ: Verfiigt eigentlich jeder Juwelier tiber ge-

niigend Kapital im Warenlager, um weiter zu

machen?

SCHMIDT: Nicht jeder. Oder anders herum sind
bei einigen Hindlern die Verbindlichkeiten zu
grof}. In solchen Fillen geht es darum, das Ge-
schift durch einen Sonderverkauf vielleicht noch
zwei, drei Jahre halten zu kénnen. Das Ruder

aber rumreif3en, wird nicht funktionieren.

BJ: Was braucht es fiir ein Upgrade?
SCHMIDT: Wer ein Upgrade realisieren will,
braucht ein komplett neues Geschaft. Wir le-

ben heute in einer Welt, in der der Kunde sich
wohlfithlen méchte — am liebsten wie im eige-
nen Wohnzimmer. Mit dem herkémmlichen
Ladenbau von vor zehn, fiinfzehn Jahren ist

dies kaum zu erreichen.

BJ: Bei welcher Positionierung wird es beson-

ders schwer?
SCHMIDT: Ganz unten wird es dauerhaft

nicht funktionieren kénnen.

BJ: Sind es die ,goldfreien“ Handler, die

wenig Zukunft haben?
SCHMIDT: Ja, so kénnte man es sagen. Auch

hier entscheidet das Warenlager. Wenn es

das Warenlager hergibt, dass nach dem Aus-
verkauf geniigend tibrig bleibt um ein neues
Geschift aufzubauen, empfehle ich jedem
diesen Schritt. Wenn sein Standing vor Ort
gut ist, wird er auch in den ersten Jahren,
bis sich die neue Positionierung durchge-

setzt hat, genug Luft zum Atmen haben.

BJ: Noch vor wenigen Jahren hiel es, ein

dhnlich, auch wenn es sich um unterschied-

bei Trauring & Co., wo verrit der Blick in die

altes Warenlage wire nichts wert.

liche Standorte oder Positionierungen der

Glaskugel noch Potenzial fiir den Juwelier?

einzelnen Geschifte handelt?
SCHMIDT: Sie sind dhnlich. Denn die Themen

sind die gleichen. Entweder der Juwelier will

aufhéren oder sich verandern. Beim zweiten
Punkt sind die Herausforderungen identisch,
egal wie der Juwelier aufgestellt ist. Dazu gibt
es zahlreiche positive Signale. Neue Freiheiten

gibt es beispielsweise beim Standort.

BJ: Weil die A-Lage nicht unbedingt sein muss?
SCHMIDT: Richtig. Wer einen Schwer-
punkt auf Trauring legen will, braucht

keine Top-Lage.
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SCHMIDT: Im nachhaltigeren, wertigen Be-
reich. Unten werden die Umsitze abbrechen.
Wenn iiberhaupt wird dieses Konzept als filia-
lisiertes Unternehmen funktionieren. Aber in
der Mitte und oben stehen die Chancen gut.

BJ: Mit welcher Ware?
SCHMIDT: Auch hier zahlt ein exklusives
Angebot. Der Onlinehandel hat die besseren

Karten bei allen vergleichbaren Produkten.

BJ: Kommt die gute, alte Grof3handels-

ware zuriick?

SCHMIDT: Guter Punkt. Genau das stimmt
heute nicht mehr. Hier hat es in den vergan-
genen Jahren eine fundamentale Verande-
rung im Markt gegeben. Keiner meiner Kun-
den bleibt derzeit im groflen Stil auf altem

Schmuck hangen.

BJ: Bitte?

SCHMIDT: Genau hier kommt das Storytel-
ling zum Tragen. In einem Sonderverkauf
wird man auch diese Ware verkaufen kén-
nen. Mindestens 80 % dieser Ware bekommt
man derzeit los. Altware ist plotzlich wieder
Geld wert.



BJ: Wenn sie echt ist?
SCHMIDT: Wenn sie echt ist.

BJ: Kaufen Vintage-Kunden, Fans von ,,Bares

BJ: Findet derzeit beim Konsumenten ein

Paradigmen-Wechsel beim Einkaufen statt,

weg vom ausufernden Wahllos-Shoppen im

Internet, hin zum bewussten Einkaufen im

fiir Rares”, oder geht es um Nachhaltigkeit?

stationiren Handel?

SCHMIDT: Es ist eine gesellschaftliche Ent-
wicklung. Sie kam nicht auf einmal, aber sie
kam schnell. Ich erinnere mich an einen Ak-
tionsverkauf, direkt nach dem ersten Lock-
down, da hatten wir die alte Ware aus dem
Safe gezogen. Der Juwelier hatte gedacht,
dass wir das ganz zum Schluss verkaufen. Wir
haben den Schmuck geputzt, vorbereitet und
sind sofort damit gestartet. Der Erfolg hat
den Juwelier umgehauen. Fiir die Kunden
war dies neuer Schmuck. Gefallt. Kaufe ich.
Nur fir den Juwelier und seine Mitarbeiter

im Verkauf war das zehn Jahre alt.

BJ: Also ist die Einschitzung des Juweliers
falsch?

SCHMIDT: Die Einschitzung des Juweliers
in diesem Punkt ist fast immer falsch. Die

Trendmarken haben dem Juwelier eingere-
det, dass Schmuck nach einer Saison alt ist.
Das mag fiur Trendschmuck gelten. Leider
hat der Juwelier sein Altwarenlager auch mit

wertigen Schmuckstiicken aufgebaut.

BJ: Welche Rolle spielt Rabatt beim Sonder-
verkauf?
SCHMIDT: Rabatt ist eigentlich uninteres-

sant. Es dient vielleicht beim Onlinekauf

zur Entscheidung. Im stationdren Handel
aber funktioniert das nicht wirklich. Viele
Juweliere versuchen eigene Rabatt-Aktio-
nen mit 20 %, 30 %, bis zu 50 % und wun-
dern sich, warum keiner kommt. Mit reinen
Rabatten zieht man keinen Menschen mehr
hinterm Ofen vor. Es braucht die Geschichte
rundherum. Und dann ist der Rabatt auch
relativ uninteressant. Wir sind in der Lage,
mit Hilfe von Storytelling wahrend eines
Sonderverkaufs und sogar wihrend einer
Geschiftsaufgabe ganz lange mit nur 10 %

zu fahren.

BJ: Was genau ist solch eine Story?
SCHMIDT: Es kann der Umbau sein, die Ge-
schaftsaufgabe. Wichtig ist, dass man rund-

herum um diesen Anlass eine Geschichte

strickt und in samtlichen Medien verbreitet.

BJ: Koénnte die Story in heutigen Tagen

heiflen: Lieber Konsument, Du bist selbst

schuld, wenn der stationire Handel bei Dir

im Ort stirbt?

SCHMIDT: Am Ende ja. Vor allem der erste
Lockdownunddie Liefereinschrankungenvon
Amazon & Co. haben uns ja dieses Szenario
erstmals drastisch und ganz konkret vor Au-
gen gefithrt. Wie wiirde die Innenstadt aus-
sehen ohne Einzelhandel? Heute weify das
jeder Konsument ziemlich genau. Im Prinzip
ist es dem Konsumenten total wichtig, dass
der stationire Handel da ist. Ubrigens: Wenn
ich durch Innenstidte gehe, fillt mir immer
wieder auf: Je wertiger das Geschift ist, egal
in welcher Branche, desto mehr Kunden sind

am Angebot interessiert.

SCHMIDT: Bei vielen Menschen ja. Vor al-
lem bei den Menschen, die es sich leisten

kénnen.

BJ: Thr Blick in die Glaskugel kommt also

auch hier wieder zum Schluss, dass der echte,

der upgegradete Juwelier Zukunft hat?
SCHMIDT: Absolut. Wenn sich ein Juwelier

Original Bericht aus dem Blickpunkt

verindern will, sollte er es dringend jetzt
gleich tun. Die Chance ist da! Wenn das Sor-
timent nachhaltig, hochwertig, spezialisiert
ist, hat so ziemlich jeder Juwelier hier eine
Marktberechtigung.

BJ: Wie entscheidend fiir die Marktberechti-

Ausblicke von Alexander Schmidt

zer, wenn ich so offen ausspreche, dass die
Preise fiir Service-Leistungen erhéht wer-

den sollen.

BJ: Fiir viele Juweliere ist und bleibt die Mit-

arbeitersuche das dringendste Thema. Hat der

Juwelier Zukunft, der es schafft, seine guten

gung ist der Service. Welche Bedeutung hat er?

Mitarbeiter zu halten und neue zu finden?

SCHMIDT: In so ziemlich jedem Beratungs-
gespriach mit Juwelieren rate ich zu Service
und zu hoheren Preisen fiir die einzelnen
Service-Leistungen. Bei Geschiftsiiberga-

ben freuen sich manchmal die neuen Besit-

SCHMIDT: Ja. Auch hier liegt es an einem
zentralen Punkt, dem Geld. Wer gut bezahlt,
kann die Mitarbeiter halten, wer schlecht be-
zahlt, wird die guten Mitarbeiter verlieren.

Eigentlich ist es ganz einfach.

e Uber 40 Jahre im Handel

alexanderschmidt

Experten-Konzepte fiir lhre Zukunft

Bestes Konzept fUr maximalen Gewinn

GroBter Erfolg mit kleinsten Rabatten

Gewinnen Sie durch unsere Erfahrung bei RGumungs- und Aktfionsverkdufen

* Uber 20 Jahre Experte bei Sonderverkdufen, Geschaftsaufgaben, Nachfolgeregelungen
e Uber 1000 erfolgreiche Projekte
* angeschlossene Werbeagentur, Social Media Agentur & Verkaufspersonal

Herzlichen Dank fUr Ihr Vertrauen

Inr Alexander Schmidt & Team
Experten for

Sonderverkdufe & Geschdaftsaufgaben

Alexander Schmidt - Rosenstr. 5a « 76474 Au am Rhein -
info@schmidt-aktionsverkauf.de -

Rufen Sie uns an,

lernen wir uns unverbindlich kennen.

Mobil +49 178 329 02 28 + Fon +49 72 45 10 94 55
www.schmidt-aktionsverkauf.de
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DURCHSTARTEN

Verkaufsaktionen schaffen Aufmerksamkeit, Bewegung und Umsatz.

Sie reaktivieren Stammkunden, ziehen neue Kaufer an und machen |hr Geschaft sichtbar.

Die besten Anlasse:

® Umbau & Neuerdffnung
* Jubilaum & Geburtstag
e Sortimentswechsel

® Hausmesse

e Wiedereroffnung

Guter Umsatz ist kein Zufall.

Er ist das Ergebnis professioneller Planung und zuverlassiger Umsetzung.

Vertrauen Sie auf einen Partner, der Sonderverkaufe taglich lebt
und lhren Erfolg messbar macht.
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Juwelier Stdger in Berlin hért auf - hat aber einen Nach-
folger gefunden. Der Ausverkauf ist nun erfolgreich

beendet worden.

Karin und Ulrich Hammele héren auf. Die letzte groBe
Aktion, der Rdumungsverkauf, wurde wegen Corona

verschoben, war aber trotzdem ein groBer Erfolg.

GESCHAFTSUBERGABE
BEI JUWELIER STOGER

ERFOLGREICHER
RAUMUNGSVERKAUF
IN CORONA-ZEITEN

UBERGABE.

Ende und Neuanfang: Juwelier
Stoger wird weiter existieren. Kollege
Juwelier Alexander Kading aus Berlin

hat ibernommen und l&sst unter
gleichem Namen weiterlaufen.

Ulrich und Karin Hammele haben ihr Juweliergeschift in Berlin aufgegeben und an
einen Nachfolger libergeben. Der Totalausverkauf mit Unterstiitzung von Unter-
nehmensberater Alexander Schmidt war trotz Corona-Pandemie ein voller Erfolg.

igentlich wollten Ulrich (68) und
Karin Hammele (61) ihr Juwelier-

geschift in Berlin-Schmargendorf

nach nahezu 50 Jahren in der
Branche bereits Ende vergangenen Jahres
schlieflen und an einen Nachfolger iiberge-
ben. ,Zum einen aus Altersgriinden, aber
auch um kinftig mehr Freizeit zu haben®, er-
klart Karin Hammele. Doch wegen der Coro-
na-Pandemie und den damit einhergehenden
Lockdowns verschob sich der Ubergabeter-
min schlieBlich bis zum April 2021.

Riickblick: Durch ,Blickpunkt Juwelier” wur-
de das Ehepaar auf Unternehmensberater
Alexander Schmidt aufmerksam und enga-
gierte ihn schlieBllich far den Raumungsver-
kauf, der am 30. September 2020 startete. Zu
den ersten drei Tagen wurden lediglich treue
Stammkunden eingeladen. Die Reduzierun-
gen lagen anfangs bei lediglich 10 Prozent.
Dennoch wurde gekauft.

Die 6ffentliche Werbung fir den Ausverkauf

startet am 5. Oktober. Karin Hammele: ,Es

»ES war gut, dass wir Herrn Schmidt an Bord
hatten. Er ist ein hervorragender Coach, hat gutes
Personal und ist fair in der Berechnung seines
Honorars. Unterm Strich kamen wir trotz Corona
und Uberfall gut aus der Sache raus.

KARIN HAMMELE, JUWELIER STOGER

www.schmidt-aktionsverkauf.de - 22 -

gab Fensterbeklebungen an unserem Ge-
schift, Anzeigen in der “Morgenpost” und
dem ‘Tagesspiegel’, auflerdem Plakate an
LitfaRsaulen, S- und U-Bahn-Stationen.”
Alexander Schmidt hatte die Werbemateri-
alien dazu in house konzipiert und gestaltet
sowie die Konditionen vor Ort ausgehandelt
und eine Verkiuferin zur Unterstiitzung im
Geschift mitgebracht. Nach etwa fiinf Wo-
chen wurde die Rabatte im Geschift lang-
sam stufenweise erhéht. ,Wir wollten unse-
re gute Ware auf keinen Fall verschleudern®,
erzihlt Karin Hammele. Deshalb gab es auch
erst ganz zum Schluss und lediglich auf we-
nige Einzelstiicke Reduzierungen von maxi-
mal 50 Prozent. Die Strategie war die richti-
ge. Das gesamte Altlager konnte abverkauft
werden. Es blieb nur wenig Ware tibrig — und

das trotz Lockdown!

Doch die Freude iiber den florierenden Abver-
kauf wurde am 11. Dezember jih unterbro-
chen, als drei als Kripobeamte getarnte und
bewaffnete Minner in das Geschift stirm-

ten, den Inhaber und eine Mitarbeiterin be-

drohten und fesselten. Die Gangster konnten
unerkannt fliichten. , Es war einfach schreck-
lich und schon der zweite Uberfall, seit wir das
Geschift 2003 iibernommen hatten®, berich-
tet Karin Hammele noch sichtlich betroffen.
Doch Alexander Schmidt habe ihnen auch in
dieser schwierigen Zeit Sicherheit geben kén-
nen. Er habe sie gut gefithrt und an die Hand
genommen. So konnte das Juweliergeschaft
Stoger schliefflich am 15. April dieses Jahres
an der Nachfolger iibergeben werden: Juwe-
lier Alexander Kading eréffnete bereits nach
14 Tagen neu unter gleichem Namen. Ki-
ding betreibt bereits drei Juweliergeschifte
in Berlin und fihrt Juwelier Stéger als neue
Zentrale. Karin Hammele: ,Es war gut, dass
wir Herrn Schmidt an Bord hatten. Er ist ein
hervorragender Coach, hat gutes Personal
und ist fair in der Berechnung seines Hono-
rars. Unterm Strich kamen wir trotz Corona

und Uberfall gut aus der Sache raus.”

Jetzt will das Ehepaar erst einmal zur Ruhe

kommen und die neue Freiheit genief8en.

Unternehmens-
berater
Alexander
Schmidt.



Original Bericht aus dem Blickpunkt

Geschaftsaufgabe Juwelier Stoger in Berlin

alles ist
reduziert
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MARKT & WIRTSCHAFT | BEST PRACTICE

VERTRAUEN

VON ANFANG AN

Martina Waigel setzte auf Alexander Schmidt bei der Auflosung
ihres Geschdifts Juwelier Haussmann in Goppingen.

Das hochwertige Fachgeschaft
ist nun vollstandig ausverkauft und
sucht noch einen Nachfolger

www.schmidt-aktionsverkauf.de - 24 -



Original Bericht aus der GZ

Geschaftsaufgabe Juwelier Haussmann in Goppingen

»ES war eine Freude, dem alteingesessenen,
hochwertigen Fachgeschift einen Raumungs-
verkauf zu organisieren, der die Kunden mit
einem guten Gefiihl Abschied von dieser regio-
nalen Institution nehmen lieB.“

Alexander Schmidt, Inhaber Schmidt Aktionsverkauf

In Goppingen und Umkreis war Haussmann das
bedeutendste Fachgeschadft fiir Uhren und
Schmuck. ,.Es tut schon weh, eine so lange Tradi-
tion nun zu beenden, schlief’lich reicht die Histo-
rie bis ins Jahr 1889 zuriick. Doch meine Tochter
konnte als Alleinerziehende das Geschaft nicht
iibernehmen®, sagt Martina Waigel. ,Sonst hdtte
es damit geendet, dass ich auch weiterhin die
ndchsten zehn Jahre hinterm Tresen stehen
muss. Das wollte ich nicht mehr.” Einen externen
Nachfolger fiir das alteingesessene Geschaft
konnte sie trotz der modernen Ladeneinrichtung
und des guten Renommees in der Region noch
nicht finden. ,Immerhin habe ich einen Interes-
senten, doch die Banken sind bei der Finanzie-
rung sehr zuriickhaltend. Jetzt nehme ich nach
dem Ausverkauf erst mal drei Monate Auszeit®,
berichtet sie. Wie sie auf Alexander Schmidt kam?
,Als vor circa zwei Jahren feststand, dass ich das
Geschaft aufgebe - da es auch fast unmoglich
war, Personal zu bekommen, welches einen ent-
lastet —, habe ich mich umgeschaut und unter
anderem sehr aufmerksam die Best-Practice-Bei-
spiele von Herrn Schmidt in der GZ gelesen. Seine
Vorgehensweise hat mir gefallen”, sagt Waigel.

Ein strammer Terminplan

Ein Anruf und ein Vorgesprach im vergangenen
Oktober reichten, um festzustellen: Die Chemie
stimmte, es war gleich eine Vertrauensbasis da.
Man wurde sich sofort einig — trotz des stram-
men Terminplans, denn bereits Anfang Dezem-
ber sollte der Ausverkauf beginnen, spdtestens
bis Ende Mai sollte alles iiber die Biihne gegangen
sein. Und Martina Waigel hatte eine Vorbedin-
gung: Sie wollte eine erfahrene Verkaufskraft in
Vollzeit an ihrer Seite haben. Alexander Schmidt
machte das moglich.

,Das Ergebnis war gigantisch”, sagt die Geschafts-
inhaberin. ,Bereits bis Ende Januar hatten wir

mit nur geringem Nachlass von zehn Prozent
einen Grofiteil des Warenbestands verkauft. Die
Leute standen vor dem Geschdft Schlange, wir
dachten zeitweise: Das schaffen wir nicht. Die
Werbebegleitung und die Fachkraft waren fan-
tastisch.“ Es kamen Stammkunden, viele auch
mehrmals, wie auch neue Kaufer, die durch das
Marketing auf die Aktion aufmerksam gemacht
worden waren. Bis zum 31. Mai lief der Ausver-
kauf, zuletzt mit 50 Prozent Rabatt. Zu 95 Prozent
wurde alles verkauft, nur ein paar Perlenketten
und Ohrringe blieben iibrig. ,.Die ganzen Miihen
haben sich gelohnt, nun kann ich den Sommer
mit einem guten Gefiihl genielen“, so Martina
Waigel abschlieend. ,Ich kann Alexander
Schmidt nur empfehlen.”

- www.schmidt-aktionsverkauf.de

,Bereits bis Ende Januar hatten wir
mit nur geringem Nachlass von

zehn Prozent einen Grofteil des Waren-

bestands verkauft.”

Martina Waigel, Inhaberin Haussmann
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RAUMUNGSVERKAUF MIT GEWINN

»RABATTE ALLEIN BRINGEN
ES NICHT (MEHR)*

In kraftigen ,,Rabattaktionen sehen auch heute noch viele Geschéftsinhaber die
magische Allein-Formel fiir Erfolg. Ganz falsch, sagt dazu der Unternehmensberater

Alexander Schmidt. Und setzt auf jeweils individuell erstellte Gesamtkonzepte.
Motto: Kleinstmdgliche Preisnachldsse bei groBtmoglichem Gewinn.

m einen Juwelier bester,

alter Tradition handelt es

sich bei ,Juwelier Jahn®
aus Wertheim. Die Inhaberfami-
lie Ginther und Ursula Hartmann
kénnen dabei auf eine 200 Jahre
lange erfolgreiche Firmengeschich-
te zuriickblicken. Doch bereits
vor Ausbruch der Pandemie hatte
man das Geschift zuriickgefahren.
Vor allem das ,Wertheim Village“
Outletcenter machte zu schaffen.
Den letzten Anstof} zur Schlieffung
gaben dann Altersgriinde und eine

ungeklarte Nachfolgesituation.

Als Top-Verkiuferin und Geschifts-
frau ist es Ursula Hartmann ge-
wohnt, langfristig, umfassend und
marktgerecht zu planen. Rund ein
Jahr befasste sie sich daher mit dem
Thema GeschiftschlieRung. Eines
stand dabei jedoch von Beginn an
fest: ,So einen Verkauf macht man

nur einmal im Leben. Wir holen

ALEXANDER SCHMIDT
SCHMIDT-AKTIONSVERKAUF.DE

,sAusschlieBlich auf Rabattaktionen zu set-
zen ist heute nicht mehr zeitgemaB. Der
moderne Konsu ment ist mit Preisnachlas-
sen, Sonderangeboten und Aktionen gera-
dezu lberfiittert. Er sieht sie in fast jedem
Schaufenster und natiirlich auch im Internet.

Bei Geschaftsauflésungen kann
sich das in vielen Fallen als fatal
erweisen. Von der Aufgabe der
Marge durch immer hohere Ra-
batte, da die urspriinglich ge-
planten Preisnachldsse nicht das
erhoffte Ergebnis bringen, bis
hin zum deutlichen Verlust liegt
haufig nur ein kleiner Schritt.
Die Praxis belegt: Erfolg bringen jeweils auf
den Einzelfall zugeschnittene Gesamtkon-
zepte, die Preisnachldsse miteinbeziehen -
so niedrig wie mdglich, so spat wie méglich.”

Der Juwelier Jahn
war stets eine feste
GroBe im Zentrum
von Wertheim.
Nach 200 Jahren
fuhrten jedoch
Altersgriinde zu
einer Aufgabe des
Geschaftes.

uns einen externen Berater dazu.
Die Entscheidung fiir Alexander
Schmidt fiel aufgrund von Berich-
ten in Fachzeitschriften und Emp-
fehlungen von Kollegen. ,Eines
ist klar: Man muss sich die Bes-
ten suchen. Wir haben auch von
Kollegen gehért, die den schein-
bar preisgiinstigsten genommen
haben und dann von Beratung

und Ergebnis enttiuscht waren.

Uberzeugen konnte der Riumungs-
Profi von Beginn an mit seiner Ein-
stellung zu Rabatten. ,Da hitten
wir vieles falsch gemacht", so riick-
blickend Ursula Hartmann. Denn
selbstgeplant wiren sie von Beginn
an mit viel zu hohen Preisnachlis-
sen in den Rdumungsverkauf gegan-
gen. Und das trotz der Erfahrung,
dass das Spiel mit Rabatten ein sehr
riskantes sein kann. ,Bei unserer
selbst geplanten 200-Jahres-Jubi-

laumsaktion haben wir 20 Prozent
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Rabatt gegeben. Wir haben sehr gut
verkauft, aber am Ende war es doch
ein Null-auf-Null-Spiel. Das war
noch bei der 175-Jahres-Jubildums-

aktion anders.“ (Hartmann).

EIN LEITFADEN UND MUT
FUR NEUE IDEEN

Mit Berater Schmidt an der Seite ist
man insgesamt, so Ursula Hartmann
riickblickend, auch wesentlich mu-
tiger an den Ausverkauf gegangen.
Die vorhandene Ware wurde in ver-
schiedenste Qualititen unterteilt
und mit unterschiedlichen Prozenten
ausgepreist. Der Spezialisten-Rat:
,Startet mit niedrigen Prozenten,
hinaufgehen konnt ihr nach eini-
ger Zeit immer noch.“ Dabei lag ein
grofler Vorteil fir die Hartmanns
darin, dass sie keinerlei Zeitdruck
hatten. Die Geschiftsraume befin-
den sich im eigenen Haus und so
musste keine Miete gekindigt oder

auf Mietzahlungen geachtet werden.

Dieses grofie Plus wurde im Gesamt-
plan, den die Hartmanns gemeinsam
mit Alexander Schmidt erstellten,
auch entsprechend beriicksichtigt.
Bei den Werbemafinahmen machte
Schmidt Mut. ,,Das hitten wir uns so
nie getraut”, Ursula Hartmann. Auch
der Ratschlag, rechtzeitig fiir zusatz-
liches Verkaufspersonal zu sorgen,
erwies sich im Fall der Juweliersfa-
milie als ,goldrichtig“. Darauf wire
man nie von selbst gekommen, un-
terstreicht Ursula Hartmann. ,Denn
plant man die Schlieung, hofft man
darauf vielleicht, rechnet aber ganz
sicher nicht mit so einem groflen

Kundenansturm.”

LEERE SCHUBLADEN UND

EIN DEUTLICHER GEWINN

Pinktlich mit der bekannten Wert-
heimer Michaelismesse ging es Ende
September/ Anfang Oktober los. ,Es
ging gleich rund. Wir hatten einen
Superstart und gut, dass wir zu-

satzliches Verkaufspersonal hatten.”

Auch im Hinblick auf den vorge-
schlagenen langen Zeitraum des
Ausverkaufs - von Oktober 2023
bis Ende Februar 2024 - behielt
Profi Schmidt Recht. ,Wir waren
ja zuerst von der Linge geschockt.
Aber auch nach dem Super-Oktober
fuhren wir im November und De-
zember die doppelten Umsitze ein.
Selbst Uhren, die bei uns in letzter
Zeit stark eingebrochen waren, gin-

gen im Ausverkauf férmlich durch

Original Bericht aus dem Blickpunkt

Geschaftsaufgabe Juwelier Jan Wertheim

die Decke. Sogar Anfang Jinner,
wo eigentlich gar nichts los ist, gab

es Verkaufe®, freut sich Hartmann.

Bilanz Mitte Janner: Alle Schubladen
sind leer. Nur im Schaufenster gibt es
noch einige Stiicke und man rechnet
damit, dass bis Ende Februar auch die-
se geleert sind. Vom Gewinn her liegt

man im deutlichen Plus. (eb)

L L
Unsere Entscheidung,

den Ausverkauf mit einem
externen Berater durchzufiihren,
hat sich als richtig erwiesen.
Eine zweite Chance gibt es

hier ja nicht.*”

URSULA HARTMANN,

EINKAUF & VERKAUF, JUWELIER JAHN; WERTHEIM
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Ein Bild vom Flyer, mit dem der
Raumungsverkauf beworben wurde.

ei unserer ersten Verkaufsakti-
on war ich anfangs skeptisch.

Wir suchten Unterstiitzung bei

einem Geschaftsumbau. Wie ich
auf den Unternehmensberater Alexander
Schmidt kam? Ich las einen Bericht tiber ihn
im Blickpunkt Juwelier. Und ich muss zuge-
ben, dass ich anfangs etwas skeptisch war.
Ich dachte, dass wir unsere Geschiftsauflo-
sung auch ohne Unternehmensberater schaf-
fen wiirden. Aber als er schlussendlich bei
der Tiir hereinkam, siegte seine Prisenz und
Sympathie®, erzihlt Juwelier Erik Hoffmann.
Und er habe die Entscheidung noch keinen
Moment bereut, wie er betont. Vor 35 Jahren
tibernahm der ,Juwelier aus Leidenschaft“
das Geschift Roth in Ulm von seinem Vater.
Dieser hatte es wiederum vor fiinfzig Jah-
ren dem Vorbesitzer abgekauft. Es galt nun,
das rund 45 m? grofe Stammbhaus zu erneu-
ern. Rund 100 m? wurden dazugekauft, das
alte Haus komplett abgerissen und in neuer
Pracht wieder aufgebaut. ,Im August letzten
Jahres hatten wir somit einen Totalausver-
kauf wegen Umzug in das Stammhaus. Wir
waren mit unserem Geschift in einem Kauf-
haus angesiedelt, wo viele andere auch billige
Marken vorherrschten. Es gab Rolltreppen,
grofle Schaufenster, viel Laufkundschaft. Im
Nachhinein erkannten wir, dass uns dieser

Standort mehr geschadet als geniitzt hat.
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JUWELIER HOFFMANNS SONDERVERKAUF
GING ERFOLGREICH UBER DIE BUHNE

»HOCHSTMASS

ERGEBNISORIENTIERT.
Bereits zum dritten Mal setzt Juwelier Hoffmann bei Sonderverkdufen
auf Unternehmensberater Alexander Schmidt. Der, wie er Blickpunkt

Juwelier erzdhlt, ,,kam, sah und siegte*.

»ES ist unglaublich, was
Alexander Schmidt im

> Hintergrund alles leistet.
Egal ob Plakate, Anzeigen,
Radio, ich hitte alle diese
Aktionen niemals machen
konnen. Schmidt ist jeden
Cent wert.«

ERIK HOFEMANN, JUWELIER ROTH

KONZEPT ,,KLASSISCHER
JUWELIER*

Hoffmanns Juwelier-Laden, der inzwischen
wieder am fritheren Standort inmitten von
Ulm am Miinsterplatz angesiedelt ist, erfreut
sich nun mehr Beliebtheit als zuvor. ,Vie-
le Kunden mieden unser fritheres Geschift,
weil sie die Kaufhausatmosphire abschreck-
te Durch die Geschiftsauflssung habe sich
Hoffmann wieder ,zuriickorientiert”: ,Unser
Geschift ist nun nach den Maf3stiben des
klassischen Juweliers ausgerichtet. Das ist fiir
viele Menschen viel glaubwiirdiger. Wir setzen
mit unserer Ware auf Hochwertigkeit. Diese
ist vor allem in Zeiten gepragt von einer Krise
das Aund O

ERGEBNISORIENTIERTE
KOMMUNIKATION

Mit dem Ausverkauf begann Hoffmann zu-
nichst auf Anraten von Alexander Schmidt
iber viele Wochen mit kleinen Prozentzah-
len. Bereits bei den ersten beiden Verkaufsak-
tionen mit ihm lief alles wie am Schniirchen.
,Ich sparte mir unglaublich viel Geld, allein
dadurch, dass ich mit geringeren Nachlassen
startete. Die Kunden kauften schliefilich un-
sere Ware mit 10, 15 Prozent Rabatt anstatt
mit vielleicht 20, 30 Prozent. Wir konnten
dadurch unser Sortiment sogar mit einem

besseren Kurs an Frau und Mann bringen".

AN SYMPATHIE*

Heike und Erik Hoffmann betreiben das Juweliergeschéft

Auch die Kommunikation lief blendend und
vor allem sehr ergebnisorientiert, zeigt sich
Hoffmann begeistert. ,Herr Schmidt stellte
uns einen sehr fahigen Mitarbeiter zur Seite.
Die Kommunikation mit ihm klappte gleich
hervorragend. Wir fithlten uns in den besten
Handen und optimal betreut. Egal ob telefo-
nisch, personlich oder wenn er bei uns vor-
bei kam um nach dem Rechten zu schauen.
Er war da, wenn man ihn brauchte und damit
eine perfekte Investition in unseren Erfolg®,

schwirmt Hoffmann.

UMFASSENDES
WERBEKONZEPT

Auch das Werbekonzept von Alexander
Schmidtiiberzeugte den Juwelier, der gemein-

sam mit seiner Frau, die immer zu hundert

Roth am Miinsterplatz in Ulm.

Prozent an seiner Seite stand, alle Aktionen
durchfihrte. ,Es ist unglaublich was er im
Hintergrund alles leistet. Egal ob Plakate,
Anzeigen, Radio, ich hitte alle diese Akti-
onen niemals machen kénnen. Schmidt ist
jeden Cent wert", zeigt sich der Ulmer Juwe-
lier begeistert. Sollte er wieder Rat und Tat
und gute Konzepte benétigen, Juwelier Erik
Hoffmann setzt mit Sicherheit wieder auf
Nummer Sicher. Und das bedeutet fiir ihn
Alexander Schmidt.

Alexander Schmidt liberzeugte
Juwelier Erik Hoffmann durch

hohen Einsatz.

© Erik Hoffmann



Original Bericht aus dem Blickpunkt
Umzug Juwelier Roth in Ulm

ROTH

JUWE ELIER




Wunderschéne Schmucksticke - einzigartig im Design jetfzt reduziert!

TOTAL AUSVERKAUF

alles ist
reduziert
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Original Bericht aus der GZ

Geschaftsaufgabe Goldschmiede Rinke in Worpswede

MARKT & WIRTSCHAFT | ALEXANDER SCHMIDT

PERFEKTER

ZEITPUNKT

Goldschmiedemeister Thomas Rinke aus Worpswede entschied sich 2020,
sein Geschdft aus Altersgriinden zu schlief3en.
Dank Alexander Schmidt wurde der Rdumungsverkauf ein Erfolg.

Thomas Rinke blickt auf eine
lange Familientradition zuriick:
Bereits sein Vater, bei dem er
Anfang der 1970er Jahre seine
Lehre absolvierte, war passio-
nierter Goldschmied. Nach der
Lehre lief3 sich Thomas Rinke
noch zum Silberschmied aus-
bilden, erwarb an der Zeichen-
akademie in Hanau 1981 den
Meistertitel, um sich ein Jahr
spater zundchst mit einem Ate-
lier auf dem Weyerberg selbst-
standig zu machen. Es folgte
2007 der Umzug der Gold-
schmiede mit Galerie ins Orts-
zentrum von Worpswede. 2013
absolvierte er die Priiffung zum
Restaurator im Gold- und Sil-
berschmiedehandwerk. ,Nun
war es an der Zeit, wieder zu
meinen Wurzeln, ins Atelier
auf den Weyerberg, zuriickzu-
kehren“, sagt Thomas Rinke.
,Da ergab es sich, dass mein
Vermieter mich zwei Jahre vor
dem Ende der Laufzeit aus dem
Mietvertrag iiberraschend
rauslassen wollte. Diese Gele-
genheit musste ich nutzen.”
Nun ging es darum, den grof3en
Bestand an Schmuck durch
einen Rdumungsverkauf rasch

»Ein Drittel des Lagers

wurde mit nur zehn Prozent

Nachlass abverkauft.”

Thomas Rinke
Goldschmiedemeister

abzubauen. Er recherchierte
und stief auf Alexander
Schmidt. ,Das hat mir sehr gut
gefallen, was er auf seiner Web-
seite stehen hatte. Wir sind
dann ins Gesprdch gekommen
und die Chemie stimmte auf
Anhieb“ so Rinke. ,Er hat mich
machen lassen, ich musste
mich nie verbiegen. Er stand
aber mit Tipps jederzeit zur
Verfiigung, zwei Wochen stellte
er uns eine Fachverkiuferin
zur Seite.” Kommerziell war der
Raumungsverkauf, der direkt
nach dem ersten Lockdown
von Juni bis Mitte November
lief, ein voller Erfolg und erfiillte
alle Erwartungen. Der Gold-
schmiedemeister sieht als
Grund fiir die guten Umsdtze
die Tatsache, dass die Leute
nicht in den Urlaub fahren
konnten und genug Geld auf
den Konten hatten. ,Viele woll-
ten sich trotzdem etwas Gutes
tun und haben schonen
Schmuck gekauft”, freut sich
der Rentner, der sich nun nur
noch seiner handwerklichen
Leidenschaft widmen will.

- www.schmidt-aktionsverkauf.de
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AUCH PROFIS BRAUCHEN MANCHMAL HILFE

»WIR SCHAFFEN EINEN
VERKAUFSIMPULS, DER FUNKTIONIERT*

Wenn ein Juwelier schlieBt, beginnt nicht selten der wichtigste Verkauf seines Berufslebens. Doch gerade in dieser

emotionalen Phase zeigen sich, was vielleicht schon jahrelang Uberdeckt wurden: wie unterschatzte Altware.
R&umungsverkaufsprofi Ella Nolting kennt diese Herausforderungen aus erster Hand - und sorgt dafur,
dass die letzten Monate eines Geschafts zum Verkaufserfolg werden.

VIEL EXPERTISE. Ella Nolting ist seit zehn Jahren im Einsatz fur Alexander Schmidt - mit Finger-
spitzengefuhl, Verkaufserfahrung und dem Blick fur stille Umsatzpotenziale.

ie gelingt es, in der Phase eines
Schluss-, Ab- oder Rdumungsver-
kaufs noch einmal richtig Umsatz

zu machen - trotz angespannter Stimmung,
Unsicherheit im Team und scheinbar ,aus-
verkaufter” Ware? Die Antwort kennt Ella
Nélting. Der erfahrene Verkaufsprofi beglei-
tet seit vielen Jahren Juweliere auf der soge-
nannten letzten Meile — dann, wenn es keine
zweite Chance mehr gibt und jedes Detail
zihlt. Im Auftrag von Riumungsexperte Ale-
xander Schmidt bringt sie Struktur, Motiva-
tion und messbaren Erfolg in eine Phase, die
viele unterschitzen. Im Interview berichtet
sie aus ihrem Verkaufsalltag: tiber typische
Denkfehler, iiberraschende Verkaufserfolge
und dartiber, wie man aus vergessener Ware
stille Umsatzhelden macht. Was viele unter-
schitzen: Ein Schlussverkauf ist kein Selbst-
laufer — er ist eine hochkomplexe, psycho-
logisch sensible Verkaufssituation. Wer hier
ohne Strategie, Fithrung und professionelle
Unterstiitzung agiert, verschenkt nicht nur
Potenzial, sondern riskiert, am eigenen La-
gerbestand zu scheitern. Ella N6lting weifd aus
Erfahrung: Nur wer aktiv gegensteuert, moti-
viert, strukturiert und zielgerichtet verkauft,
kann die letzte Etappe zum Erfolg machen.

BLICKPUNKT JUWELIER: Frau Nilting,
viele Juweliere unterschiitzen, was beim Ge-
schéftsabschluss alles auf sie zukommt. Was
kann Alexander Schmidt besser umsetzen als
der Juwelier selbst?

ELLA NOLTING: Wir bringen einen neut-
ralen, unvoreingenommenen Blick mit. Ich
beurteile Schmuckstiicke nicht danach, wie
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lange sie schon im Laden lagerten, sondern
ausschliellich nach ihrer Qualitat, Ausstrah-
lung und Verkaufsfihigkeit. Viele Juweliere
sehen bestimmte Stiicke gar nicht mehr -
weil sie sie iiber Jahre erfolglos angeboten
haben. Diese Betriebsblindheit fithrt dazu,
dass Potenziale tibersehen werden. Wir hin-

gegen sehen genau hin - und verkaufen oft
gerade diese Stiicke als Erste. Das erstaunt
viele Inhaber. Und es zeigt: Der Kunde ent-

KUNDENANSTURM. Ein Abverkauf mit professioneller Unterstltzung sorgt fur einen lange nicht
mehr gekannte Nachfrage, der Tagesumsatz erhéht sich signifikant.

scheidet, was gefillt - nicht der Hindler.
BPJ: Sie helfen dem Juwelier also, sich selbst

nicht im Weg zu stehen?
NOLTING: So kann man es durchaus sagen.

Viele Juweliere
unterschdtzen die
Bedeutung der
Personalmotivation.

ELLA NOLTING,
EXPERTIN FUR RAUMUNGSVERKAUF

Wer emotional zu stark mit seiner Ware ver-
bunden ist, verliert oft den objektiven Blick.
Ich hingegen gehe ganz sachlich vor, und das
hat oft iiberraschend positive Auswirkungen
auf den Umsatz. Nicht selten erzielen wir
mit minimalen Rabatten Erlése, wo vorher
mit 50 Prozent Nachlass nichts ging. Das be-
weist, wie wichtig Prasentation, Kommuni-
kation und Haltung im Verkauf sind.

BPJ: Wie gelingt es Ihnen, auch dltere Ware er-
folgreich in den Verkauf zu integrieren?
NOLTING: Wir vermischen gezielt altere
Stiicke mit aktueller Ware. So entsteht ein at-
traktives Sortiment, das der Kunde nicht als
,veraltet wahrnimmt. Viele Hindler glau-
ben, sie hitten keine Altware mehr. Doch im
Laufe meiner Einsitze finde ich fast immer
vergessene Schitze: Ringe im Art-Déco-Stil,
Colliers aus den Siebzigern, feinste Silber-
stiicke. Die werden neu aufbereitet, attraktiv
prasentiert und plétzlich finden
sie Kaufer, die begeistert sind.
Entscheidend ist: Die Ware
muss wertig bleiben, darf aber
nicht wie ,Restposten aus-
sehen. Unsere Mischung aus
Alt und Neu schafft einen Ver-
kaufsimpuls, was sehr gut funk-
tioniert.

BPJ: Welche Warengruppen er-
leben besonders héufig ein un-
erwartetes Comeback?

NOLTING: Das hingt stark von
der Region ab. In Stiddeutsch-
land verkaufen sich hoherwer-
tige Goldlegierungen besser, im
Norden lauft auch 333er Gold.
Bei manchen Hindlern sind
Perlen seit Jahren kein Thema
- bei anderen werden sie tig-

DEUTLICH. Die AuBengestaltung
des Juweliers signalisiert den
Kunden klar den Schluss-, Ab-
oder Raumungsverkauf.



RAUMUNGSVERKAUF MIT EXPERTE ALEXANDER SCHMIDT

JUWELIER TRAUTMANN UBERGIBT -
EIN WECHSEL MIT SIGNALWIRKUNG

Nach beinahe 100-jahrigem Bestehen in Familienbesitz Gbergab Peter Trautmann nun das Zepter des beliebten Juwelierladens im deutschen
Darmstadt in die féahigen Hande von Tim Schroth. Blickpunkt-Juwelier zeigt, wie ein geordneter Rdumungsverkauf mit Hilfe von Alexander
Schmidt den Ubergang in eine neue Ara ebnete - und warum Darmstadt auch kiinftig auf den Namen Trautmann bauen kann.

NEUE ARA. Trautmann bleibt Trautmann, aber unter neuer Fiihrung. Konzept und Ausrichtung auf
das Trauring-Segment werden weiterhin bestehen bleiben.

HANDSHAKE. Peter Trautmann Gbergab an seinen motivierten Nachfolger Tim Schroth. Die
Branche darf gespannt sein, wo die Reise kinftig hingehen wird.

nmitten des wachsenden Strukturwandels

im stationidren Uhren- und Schmuckfach-

handel schloss eines der traditionsreichs-
ten Fachgeschifte im deutschen Darmstadt
seine Tiiren — zumindest voriibergehend. Ju-
welier Trautmann, seit iiber 90 Jahren fester
Bestandteil der Innenstadt, verabschiedete
sich mit einem kontrollierten, strategisch
geplanten Schlussverkauf in die nichste
Phase. Namlich jene einer Neutibernahme.

Der Grund fiir die Geschiftsaufgabe war ein er-
freulicher — und selten gewordener: Inhaber Pe-
ter Trautmann ging in Pension. Mit 76 Jahren
war es nun Zeit fiir den Ruhestand. Die Art und
Weise, wie dieser Ubergang gestaltet wurde, ist
beispielhaft fiir die Branche: geplant, professio-
nell umgesetzt und mit einem klaren Ziel - die
nahtlose Fortfilhrung des Geschiftsbetriebs
durch einen versierten Nachfolger.

VON DER UHR ZUM UNIKAT: EINE
KLUGE NEUPOSITIONIERUNG
Riickblickend zeigt sich Peter Trautmann zu-
frieden - nicht nur mit dem Ergebnis des Réu-
mungsverkaufs, sondern mit dem Weg, den
er fiir sein Unternehmen in den vergangenen
Jahren eingeschlagen hat. Der Fokus auf De-
signschmuck, insbesondere die Zusammenar-
beit mit Niessing, wurde zum Markenzeichen.
Uhren hingegen, einst ein bedeutender Teil
des Sortiments, hatte Trautmann bewusst aus
dem Geschift genommen.

,Man braucht als Fachhindler Rendite — und
die ist mit Uhren kaum mehr zu erzielen,
sagt er offen. Frith erkannte er die Folgen des
Preisverfalls durch Onlineplattformen und den
Graumarkt. Der einst lukrative Vertrieb etwa
von Marken, die hier nicht namentlich erwidhnt
werden sollen, geriet durch aggressive On-
line-Dumpingpreise ins Wanken. Der persén-
liche Beratungsaufwand blieb hoch, die Marge
schwand - und so entschied sich Trautmann
fiir einen klaren Schnitt. Er setzte auf das, was
der Onlinehandel kaum bieten kann: individu-
elle Beratung, hochwertige Materialien, eigene
Konfigurationen. Antragsringe nach Baukas-
tensystem, Unikate in Platin mit Brillanten
— Schmuck, der die Handschrift eines Hauses
tragt. Das honorierten die Kunden.

ALEXANDER SCHMIDT: EXPERTISE
MACHT DEN UNTERSCHIED

Als die Entscheidung zur Geschiftsaufgabe fiel,
war eines fiir den erfahrenen Juwelier klar: Ein
solch traditionsreiches Haus darf nicht einfach
,im Stillen” schliefen. Ein strategisch geplanter
Raumungsverkauf sollte den Ubergang beglei-
ten — mit dem Ziel, nicht nur Lagerbestinde

Original Bericht aus dem Blickpunkt Juwelier

abzubauen, sondern gleichzeitig die Markenpré-
senz zu stirken, bestehende Kundenbeziehun-
gen positiv abzuschlieffen und fiir den Nachfol-
ger eine ideale Ausgangslage zu schaffen.

Fir dieses anspruchsvolle Vorhaben holte
Trautmann Raumungsexperte Alexander
Schmidt ins Boot. Der Raumungsspezialist, in
der Branche bekannt fiir seine durchdachten
Konzepte und professionelle Abwicklung, hat
in den vergangenen Jahren zahlreiche Juwe-
liere im deutschsprachigen Raum erfolgreich
durch Schliefungs- oder Ubergangsprozes-
se begleitet. Auch in Darmstadt erwies sich
Schmidt als echter Gewinn. ,Herr Schmidt
hat von Anfang an transparent kommuni-
ziert, was realistisch ist: Er hat sowohl die
zu erwartenden Kosten als auch mégliche
Umsitze klar aufgezeigt — und seine Prog-
nosen haben sich exakt erfiillt”, berichtet
Trautmann. Die Mafinahmen - vor allem im
Bereich Werbung - wurden von Anfang an
gemeinsam geplant und mit festen Budgets
unterlegt. Zeitungsanzeigen, Beilagen, ziel-
gerichtete Kommunikation: Schmidt setzte
auf bewihrte Mechanismen, angepasst an
die lokalen Gegebenheiten. Und: Er traf mit
seinem Konzept den Nerv der Zielgruppe.

Trautmann zieht ein positives Fazit: ,So eine
Aktion lebt davon, dass man sich gemeinsam
auf eine Umsetzung festlegt und dazu steht - ein
solches Commitment trigt zu beidseitigem Er-
folg bei. Herr Schmidt hat hier einen professio-
nellen, verlasslichen Job gemacht. Das hat sich
bewihrt.

ALLES ANDERS? NEIN, DIE MARKE
TRAUTMANN LEBT WEITER!
Besonders bemerkenswert: Der Generations-
wechsel erfolgte nicht nur reibungslos - er
erfolgte mit Kontinuitit. Der neue Inhaber
heif3t Tim Schroth, stammt ebenfalls aus der
Branche und bringt Erfahrung aus der Trau-
ring-Fertigung mit. Der Name ,Juwelier
Trautmann“ blieb bestehen, auch das Store-
Design - vor wenigen Jahren im Niessing-Stil
modernisiert — blieb erhalten.

Schroth tibernahm also nicht nur ein Ge-
schift, sondern ein funktionierendes Kon-
zept. Die Kernmarke Niessing wird ebenso
fortgefithrt wie das modulare Antragsringsys-
tem, das sich bei Kunden bewahrt hat. Zudem
bringt Schroth neue Impulse mit — etwa aus
dem Bereich Trauringe, in dem er iiber beson-
dere Fachkompetenz verfugt.

Der Ubergang verlief also nicht nur fliefend,
sondern strategisch: Die Kundenbindung
blieb bestehen, das Vertrauen in die Marke

J)

,»Herr Schmidt hat nicht nur

professionell begleitet, er
hat punktgenau geliefert,

was er versprochen hat.”

PETER TRAUTMANN,
JUWELIER TRAUTMANN

DER JUWELIERLADEN. Erst vor sechs Jahren wurde Juwelier Trautmann im Niessing-Stil
umgebaut: Ein groBer Pluspunkt zum Start fir den neuen Besitzer Tim Schroth.
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Original Bericht aus dem Blickpunkt
Geschaftsaufgabe Juwelier Zellner in Ingolstadt

TOTAL

AUSVERKAUF
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Original Bericht aus der GZ

Schmidts Tipps Serie Nr. /8

RAUMUNGSVERKAUFE - GESCHAFTSAUFGABEN - SONDERVERKAUFE

alexanderschmidt

gewinnmaximierende Rdumungs- und Aktionsverkaufe

Profitieren Sie von unserer Erfahrung

Als erster der Branche setfzten wir auf die Strategie der kleinen Rabatte und fuhrten
Uber 1.300 Projekte zum finanziellen Erfolg.

Mit gewinnmaximierenden RGumungs- und Aktionsverkdufen seit Uber 25 Jahren sind
wir Ihr Partner bei Sonderverkdufen, Geschéftsaufgaben, Neuausrichtungen und
Nachfolgeregelungen.

Entscheiden auch Sie sich fUr Erfolg.

FOhrendes Konzept fir maximalen Gewinn

GroBter Erfolg mit kleinsten Rabatten

Rufen Sie uns an,
lernen wir uns unverbindlich kennen.

Alexander Schmidt - Rosenstr. 5a « 76474 Au am Rhein + Mobil +49 178 329 02 28 - Fon +49 72 45 10 94 55
info@schmidt-aktionsverkauf.de - www.schmidt-aktionsverkauf.de
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Original Bericht aus der GZ

Geschaftsaufgabe bei Juwelier Classen in Viersen
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Original Bericht aus dem Blickpunkt

Geschaftsaufgabe bei Goldschmiede Kollner Pape

RAUMUNGSVERKAUFE - GESCHAFTSAUFGABEN - SONDERVERKAUFE

alexanderschmidt

gewinnmaximierende R&umungs- und Aktionsverkaufe

Zukunft

gestalten

Profitieren Sie von unserer Erfahrung

Als erster der Branche setzten wir auf die Strategie der kleinen Rabatte und fUhrten
Uber 1.300 Projekte zum finanziellen Erfolg.

Mit gewinnmaximierenden R&umungs- und Aktionsverkdufen seit Gber 25 Jahren sind
wir Ihr Partner bei Sonderverkdufen, Geschéaftsaufgaben, Neuausrichtungen und
Nachfolgeregelungen.

Enfscheiden auch Sie sich fUr Erfolg.

Rufen Sie uns an,
lernen wir uns unverbindlich kennen.

Alexander Schmidt « Rosenstr. 5a + 76474 Au am Rhein + Mobil +49 178 329 02 28 - Fon +49 72 4510 94 55
info@schmidt-aktionsverkauf.de « www.schmidt-aktionsverkauf.de
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MARKT & WIRTSCHAFT | AELXANDER SCHMIDT

Clemens Hellmann suchte
nach 40 Jahren als Inhaber
eines grof3en Juweliergeschafts
in der Altstadt von Lingen
einen Weg zuriick zu den Wur-
zeln. Kleiner, feiner und wie-
der mehr Goldschmiedehand-
werk statt Markenware wollte
er kiinftig bieten. Der 68-Jdhrige
strebte nach einer Moglichkeit,
im {berschaubaren und von
ihm allein bestreitbaren Rah-
men kreativ weiterarbeiten zu
konnen. Uber die GZ lernte er
Alexander Schmidt kennen.
,Die Chemie stimmte auf
Anhieb“, sagt Clemens Hell-
mann. ,Ich hatte sofort Ver-
trauen in die Kompetenz und
Seriositdt des Unternehmens-
beraters und habe mich fiir ihn
entschieden.” Er sollte nicht
enttauscht werden.

Mit geringen Nachldssen
zum Erfolg

Der Raumungsverkauf begann
im Sommer 2021 und dauerte
nur drei Monate. Alexander
Schmidt stellte ihm einen Ver-
kaufprofi zur Seite und steuerte
das Marketing. Mit zehn Pro-
zent Nachldssen fing er an und
steigerte die Rabatte allmdh-
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PERFEKTER
NEUSTART

Juwelier Clemens Hellmann aus Lingen wollte sich verkleinern
und suchte den Neuanfang als Goldschmied. Alexander Schmidt
unterstiitzte ihn beim Raumungsverkauf und beim Start

seiner Schmuckmanufaktur.

lich. So konnte praktisch der
gesamte Warenbestand ver-
kauft werden, zum groflen Teil
bereits gleich zu Beginn mit den
Preiszugestandnissen von ledig-
lich zehn Prozent. ,Ich hatte
zum Schluss nur noch ein paar
Freundschaftsringe in Silber
iibrig, selbst das Interieur konn-
te ich losschlagen. Ich bin mit
dem Ergebnis hochzufrieden,
zumal unterm Strich ordent-
lich etwas iibrig blieb fiir mei-
nen Neuanfang. Alexander
Schmidt hat alle Prognosen,
die er im Vorfeld abgegeben
hat, zu 100 Prozent eingehal-
ten, so Hellmann.

Professionell begleitet
auf ganzer Linie

Seit November 2021 ist er mit
seiner kleinen Goldschmiede,
keine 200 Meter vom alten
Standort entfernt, wieder am
Start. ,Ich habe mir damit einen
lang gehegten Traum erfillt,
biete nur noch ganz wenige
Uhren- und Schmuckmarken
an und setze vor allem auf
Handwerk", sagt Hellmann. So
schmiedet der ehemalige Dia-
doro-Partner nun die Trauringe
fiir seine Kunden selbst. Den

Neustart zum Erfolg gebracht
hat die Werbeagentur Luma
von Carmen Frey-Schmidt, der
Frau von Alexander Schmidt.
Sie hat die Neuerdoffnung
geplant und gestaltet, inklusive
eines neuen Logos. Hellmann:
,Die Resonanz auf die Kampagne
war phdnomenal, das erste
Weihnachtsgeschdft lief auf
Anhieb auflerordentlich gut.”
Alexander Schmidt sagt dazu:
,Das ist natiirlich ein grofier
Vorteil fiir unsere Kunden.
Denn so ist die Abstimmung
beim Verlauf eines Sonder-
oder Raumungsverkaufs bezie-
hungsweise eine Neuausrich-
tung immer perfekt.”

-> www.schmidt-
aktionsverkauf.de
www.luma-agentur.de

»Ich hatte zum Schluss nur
noch ein paar Freund-
schaftsringe in Silber tibrig,
selbst das Interieur konnte
ich losschlagen.”

Clemens Hellmann, Goldschmied



Original Bericht aus der GZ

Geschaftsaufgabe Juwelier Hellmann in Lingen
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LERIST SEINEN PREIS WERT”

BESSER ALS ERWARTET

RAUMUNGSVERKAUF.

Nach 22 Jahren in der Branche hat Helga Gogl beschlossen, in den wohlverdienten Ruhestand
zu gehen. Ihr Geschift in Vocklabruck hat sie gemeinsam mit Alexander Schmidt ,,leergerdumt®.
Und das mit groBem Erfolg - es lief sogar besser, als es der Profi vorab prognostiziert hatte.

s ist eine Ausgangssituation, die
immer schwierig ist: Nach vielen

Jahren, ja Jahrzehnten, heifit es

Abschied nehmen vom eigenen
Geschift. Der wohlverdiente Ruhestand steht
vor der Tiir. Was sich die meisten wiinschen:

Dass es weitergeht. Dass Nachfolger gefunden
werden. So ging es auch Helga Gogl von der
Schmuckstube in V6cklabruck. ,Nach 22 auf-
regenden Jahren in der Schmuckstube ist es
Zeit in den Ruhestand zu gehen!", ist auf der

Homepage 7u lesen. Gemeinsam mit ihrem

Mann hat Helga Gogl das Geschift von ihrer
Vorgingerin Christine Rauchenschwandtner
gekauft. Thr Gatte war als Uhrmachermeis-
ter fiir samtliche Servicearbeiten zustindig,
sie selbst hat die Verwaltung tibernommen
und den Ein- und Verkauf geleitet. Mitte
des vergangenen Jahres haben sich die bei-
den dann dazu entschlossen, das Geschift
zu schlieflen bzw. an einen geeigneten Nach-
folger zu iibergeben und selbst in Pension zu
gehen. Doch so einfach ist das nicht. Tiire
7u und fertig. eeht nicht. Schliefllich gibt es
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noch viele Schmuckstiicke und Uhren, die
verkauft werden wollen, ein Lager, das leer-
gerdumt werden will. Wo also beginnen?
Was ist zu tun? ,Alleine hitte ich mich tiber
diese Herausforderung nicht driiber getraut®,
sagt die Besitzerin. Es gibt so viele Dinge,
auf die zu achten ist - und es muss ja auch
die ganze Zeit tiber geworben werden, damit
auch wirklich alles verkauft werden kann.

DER PROFI WEISS, WIE ES GEHT
Genau hier kommt der Profi fiir Rdumungs-

Im ,FinalSale“ gingen noch die letzten
Schmuckstiicke liber die Ladentheke,
bevor Helga Gogl endgiiltig zusperrte.
Umso erfreulicher ist fir sie, dass es
mit Tobias Mang an diesem Standort
bald weitergeht.

verkdufe und Geschiftsaufgaben, Alexander
Schmidt, ins Spiel. Uber Werbung und eine
Emfehlung eines Auflendienst-Mitarbeiters
habe Gogl von Alexander Schmidt erfahren,
ihn kontaktiert — und die ganze Maschinerie
begann zu laufen. Den Beginn machte ein
Treffen der beiden Geschiftsleute, bei der sich
Schmidt ein Bild von der aktuellen Situation
machte und der weitere Fahrplan besprochen
wurde. Denn entschieden wurde immer alles
gemeinsam. Deshalb ist es gut und wichtig,
dass ,beide Seiten gut zusammenarbeiten’,



meint Gogl. Nur so kann ein erfolgreicher
Réaumungsverkauf funktionieren, ist sie iiber-

zeugt.

»Ich war jeden Tag - egal ob via SMS, tele-
fonisch oder per Mail — mit Herrn Schmidt
in Kontakt. Er war immer erreichbar. Auch
in Zeiten, in denen ich zweifelte, ob das tat-
sichlich alles klappt, ob wir alles verkaufen
kénnen. Doch das Ergebnis hat gezeigt, dass
er recht behalten sollte. Wir haben den Réu-
mungsverkauf sogar besser abgeschlossen,
als er es vorab prognostizierte®, freut sich die
Neo-Pensionistin.

DER ZEITPLAN STIMMT

Im November begann der Ausverkauf, erst
mit wenig Rabatt, aber viel Werbung, spiter
dann wurde der Rabatt sukzessive immer
weiter erh6ht, die Werbung blieb. Der Réu-
mungsverkauf ging {iber die Weihnachtszeit
und wurde planmiBig am 31. Marz beendet.
Genau so, wie es von Anfang an geplant war.
»Und wir haben wirklich alles verkauft - je-
des einzelne Stiick ist weg", erzihlt Gogl. Thre
Bedenken, dass alles vor Weihnachten weg
sein miisse, weil die Kunden danach nicht
mehr kaufen wiirden, hat sowohl Alexander
Schmidt zerstreut als auch die Zeit gezeigt,
dass das so nicht stimmt. ,Wir haben wirklich
bis zum Schluss gut rausverkauft — anders, als
ich es mir anfangs erwartet hitte. Ich war im-
mer der Meinung: Bis Weihnachten muss al-
les - oder zumindest der Grof3teil - weg sein®,
erzihlt sie auch von ihren Bedenken. Doch
mit dem Profi an ihrer Seite wurden diese
schnell aufgel6st.

Die letzten Stiicke schliefllich, die noch im
Lager gelegen hatten, waren, so Gogl ,,schon
lingere Zeit echte Ladenhiiter”. Diese habe
sie zum Schluss an wohltitige Organisationen
verschenkt.

DURCHWEGS POSITIVES FAZIT

Thr Fazit zur Arbeit von Alexander Schmidt
konnte positiver nicht ausfallen: ,Er kostet
etwas, aber ist sein Geld auf alle Fille wert",
schmunzelt sie. Besonders positiv sieht Gogl
die Erfahrung, die Schmidt mitbringt und
»man selbst eben nicht hat. Schlieflich macht
man so etwas nur einmal im Leben.“ Vom
Zeitpunkt der Rabatt-Erhéhungen angefan-
gen bis hin zur intensiven Werbe-Prisenz
im Internet und den Printmedien ist Gogl
von Schmidts Arbeit iiberzeugt. ,,Er hat zum
Beispiel die Anzeigenpreise in den Printme-
dien fir mich verhandelt, was ich selbst nie
gekonnt hitte®, so die ehemalige Schmuckstu-
be-Besitzerin. Was fiir Gogl eine echte Uber-
raschung war: Es gab wihrend dieser fiinf
Monate keine echte Flaute.

ENDE GUT, ALLES GUT

Was sie besonders freut: Es haben sich Nach-
folger fiir die Schmuckstube gefunden. Vollig
iiberraschend, wie Helga Gogl erzihlt, gibt
es nun eine junge Familie, die das Geschift
iibernimmt. Diesen Wunsch hatte sie von An-
fang an - doch lange Zeit fand sich niemand

Original Bericht aus derduwelier at

Geschaftsaufgabe Schmuckstube Gogl in Vocklabruck

fiir ihr Geschift. ,,Uns freut es natiirlich sehr,
dass der Standort jetzt doch weitergefiihrt
wird und mit Herrn Tobias Mang und seiner
Gattin engagierte Nachfolger gefunden wer-
den konnten - immerhin gibt es an dieser
Stelle dann bereits in fiinfter Generation ein
Juweliergeschaft®, freut sich die ehemalige Be-
sitzerin. Und ergédnzt: ,,Immerhin geschieht
es ja in unserer Branche nicht oft, dass sich

jemand an einen Neustart wagt!“

Unaufféllig war gestern. Wenn es um den
Raumungsverkauf und somit den letzten
Profit geht, heiBt es: Klotzen statt

HERZLICH
WILLKOMMEN

BEIM TOTAL AUSVERKAUF

wir
schlieBen

Kleckern.

ABSCHIEDSWOCHEN
FINALSALE

alles ist
reduziert
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© Juwelier Wermeling

Das Bild von Anfang Januar
bei Juwelier Wermeling zeigt
eindrucksvoll, wie erfolgreich
der Rdumungsverkauf war:
leere Vitrinen im Geschéft

- nur noch die Schaufenster-
ware war drei Wochen vor
dem englltigen Ladenschluss
noch Ubrig.

GESCHAFTSAUFGABE MITHILFE DES PROFIS

»OHNE UNTERSTUTZUNG HATTEN
WIR DAS NICHT GESCHAFFT”

REINER TISCH IN RHEINE

eter Wermeling und seine Frau
Birgit standen vor einem Prob-

lem, das viele Juweliere heute

haben: ,Wenn man gutes Perso-
nal finden wiirde und man sich ein bisschen
zuriickziehen kénnte, hiatten wir unser Ge-
schift vielleicht noch etwas linger betrie-
ben”. Aber da sich keine Mitarbeiter fanden
— vor allem niemand, der vielleicht Interesse
gehabt hitte, das Juweliergeschift irgend-
wann zu iibernehmen - entschied sich Peter

Wermeling fir die Auflésung.

Dass kein méglicher Nachfolger gefunden
werden konnte, ist auch ein Zeichen der Zeit.
Jeder Juwelier weif3, dass es gerade ange-
sichts des Fachkriftemangels kein 35-Stun-
den-Job ist, ein Geschift zu fithren. Auch der
eher sparliche Urlaub eines Einzelhandlers
sorgt dafiir, dass eine gute ,Work-Life-Balan-
ce”, die sich gerade jiungere Menschen wiin-
schen, in diesem Gewerbe kaum realisierbar
ist. Auch wenn er sein Geschift mit Spaf
und Leidenschaft gefiithrt hat: Mit 67 Jahren,
nach 40 Jahren im Geschift — 20 Jahre als
Angestellter, weitere 20 als Inhaber — wollen
sich auch Peter Wermeling und seine Frau

jetzt endlich einmal Freizeit génnen.
Unterstitzung fiir die Auflésung hat Juwelier

Peter Wermeling bei Unternehmensberater

Alexander Schmidt gesucht und gefunden. Er

www.schmidt-aktionsverkauf.de - 48 -

ist, als wir Anfang Januar mit ihm sprechen,
mit dem Erfolg sehr zufrieden. Begonnen
hatte der Ausverkauf im westfilischen Rhei-
ne am 8. August 2022. Am 31.01.2023 schlie-
en endgiiltig die Tren.

Schon in der ersten Januarwoche ist nur
noch die Schaufenster-Ware iibrig — im Ge-
schift selbst finden sich nur noch ein paar
Deko-Gegenstinde, die noch verkauft wer-

den kénnen. Und dies obwohl Juwelier Wer-

Das renommierte Juweliergeschaft Wermeling verabschiedet sich - das Inhaber-Ehepaar
geht in den wohlverdienten Ruhestand. Davor aber wurde es noch einmal hektisch -

und das war durchaus gewiinscht: Denn der Ausverkauf mit professioneller
Unterstiitzung von Alexander Schmidt sorgte fiir regen Kundenverkehr.

Juwelier Wermeling rdumt nach 40 Jahren das Geschéft im westfalischen
Rheine, um in den Ruhestand zu gehen. Unterstiitzt wird er dabei von
Unternehmensberater Alexander Schmidt.

»Wir konnten uns auf das
konzentrieren, was wir am besten

> konnen - namlich auf die Kundenge-
spriache und den Verkauf®.

PETER WERMELING,
JUWELIER WERMELING, RHEINE




Original Bericht aus dem Blickpunkt
Geschaftsaufgabe Juwelier Wermeling Rheine
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jetzt
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Original Bericht aus dem Blickpunkt

Umbauverkauf Goldschmiede Patrick Schell in Achern

TOTAL
AUSVERKAUF
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DANK

Wir sind stolz als einziges Unternehmen
zum 6. Mal in Folge
in der Kategorie Unternehmensberater
sowie in der Kategorie
Aktions- und RGumungsverkdufe
ausgezeichnet worden zu sein.

Rufen Sie uns an,
lernen wir uns unverbindlich kennen.

+49 (0) 178 329 0228

info@schmidt-aktionsverkauf.de « www.schmidt-aktionsverkauf.de

ALLE BILDER SIND EIGENTUM DER luma agentur. BERICHTE SIND ORIGINALBERICHTE DER GZ UND DER FACHZEITSCHRIFT BLICKPUNKT JUWELIER
DAS KOPIEREN UND VERVIELFAELTIGEN IST NICHT GESTATTET. DIE RECHTE LIEGEN BEI DER LUMA AGENTUR BILDER 123 RF UND PIXABAY



