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Der vertrauliche Brancheninformations- und Aktionsbrief  aktuell  kritisch  unabhängig  anzeigenfrei  international

Uhren & Schmuck

Ihr direkter Draht zur Redaktion Uhren & Schmuck: 0211 6698-303
 Fax: 0211 6698-189  E-Mail: schmuck@markt-intern.de  www.schmuck.markt-intern.de

180 Trauringe im Wert von 120.000 € wurden vor wenigen Tagen in einem Juweliergeschäft in Kassel gestohlen. Die 

Kriminellen hatten von einem leer stehenden Nachbargeschäft aus ein Loch durch die Wand des Trauringladens  

geschlagen. Unsere weiteren Branchenthemen diese Woche sind:  Juwelier Block Compakt  Leistungsspiegel Uhren  

 Gooix insolvent  Unique Time  Renésim ... – Beginnen wir mit der Kehrseite des Nomos-Erfolgs:

Bremsen lange Lieferzeiten Nomos-Händler aus?
Kürzlich berichteten uns Juweliere, dass ihnen bei Nachbe-
stellungen von Nomos grundsätzlich keine Lieferzeit mehr 
genannt werde. Da Nomos kürzlich in einer Pressemitteilung 

erklärt hat, auch in Zukunft alle 
drei Jahre eine Verdoppelung des 
Umsatzes anzustreben, fragen sich 
diese Händler, wie das erreicht 

werden soll, wenn sie einem interessierten Verbraucher nicht 
sagen können, wie lange er auf seine Wunsch-Uhr warten 
muss. Da wir davon ausgehen, dass die Juwelier-Partner nach 
wie vor ein wichtiges Standbein für Nomos sind, wollen wir 
genau wissen, wie es aktuell mit den Lieferzeiten aussieht, 
und erkundigen uns in Glashütte: „Stimmt die Aussage der 
Nomos-Händler? Wenn ja: Wie lang sind die Lieferzeiten im 
Durchschnitt? Warum benennen Sie die Lieferzeit gegenüber 
den Händlern nicht konkret?“ Bei einem 'Besuch' im No-
mos-Onlineshop haben wir gesehen, dass als Lieferzeit bei 
etlichen Uhren eine Dauer von 5 Monaten genannt wird, an-
dere sind auf Lager. Deshalb fragen wir auch: „Liefern Sie an 
Händler mit der gleichen Vorlaufzeit?“

In ihrer Antwort erklärt die Nomos-Geschäftsleitung um 
Komplementär Uwe Ahrendt ausführlich, wie es zu den lan-
gen Lieferzeiten kommt: „Die meisten Fachhändler planen 
ihre Bestellungen im Voraus, beziehungsweise werden von 
uns automatisch nachversorgt. Diese Fachhändler sind gut 
mit Uhren von NOMOS Glashütte versorgt, haben ein ausrei-
chend großes Lager und können die Nachfrage der Kunden 
im Geschäft bedienen. Bei einigen wenigen Uhren, die derzeit 
besonders stark nachgefragt sind, kommt es seit einiger Zeit zu 
Lieferengpässen. Dies, obgleich wir die Produktionskapazitä-
ten erheblich erweitert und auch umgelenkt haben. Schwierig-

keiten bereiten uns in dieser Situation vor allem außerplanmä-
ßige Zusatzbestellungen, und natürlich gehen wir der Reihe 
nach vor: Wer zu Jahresbeginn geplant und bestellt hat, wird 
demzufolge schneller beliefert als der 'Nachbesteller' nach ei-
nem verkaufsaktiven Samstag. Das gebietet unseres Erachtens 
die Fairness. Dass NOMOS-Uhren nicht immer für alle rei-
chen, bitten wir zu verzeihen. Und selbstverständlich liefern 
wir stets, so schnell wir können. Falsche Aussagen bezüglich 
der Liefertermine möchten wir vermeiden.“

Wie lang die Lieferzeiten konkret sind, erfahren wir leider 
nicht. Zu ungeplanten Wartezeiten käme es nur „bei Nachbe-
stellungen – und wenn eine übergroße Nachfrage uns schlicht 
überrollt hat, etwa im Falle von Modell Metro“. Wer an der 
automatischen Nachversorgung teilnimmt, erfährt auch, 
wann er mit den entsprechenden Modellen rechnen kann. 
„Bei spontanen Nachbestellungen sind wir nicht immer zuver-
lässig aussagefähig. Wir nennen Termine also einfach immer 
dann, wenn uns dies seriös möglich ist“, heißt es weiter. Der 
Online-Shop, der bei seiner Einrichtung für viel Unmut ge-
sorgt hatte, wird nach Aussage des Lieferanten wie jeder an-
dere NOMOS-Fachhändler behandelt. 

Wir halten fest: Uns ist klar, dass sich Produktionskapazi-
täten nicht von heute auf morgen um ein Vielfaches erhöhen 
lassen  Trotzdem ist es schade, dass Uhren, die beim End-
verbraucher auf großes Interesse stoßen, nicht zeitnah nach-
bestellt werden können  Gerade wenn ein Hersteller einen 
so starken Umsatzanstieg anstrebt, wie von NOMOS gerade 
wieder verkündet, sollte es möglich sein, Fachhändlern und 
damit auch Endverbrauchern zuverlässig mitzuteilen, wann 
eine Uhr erhältlich ist.

Goldankauf-Werbung auf Kontoauszug der Sparkasse Aschaffenburg
In U 12/2016 berichteten wir über die Marketingmaßnahme 
des Geldinstituts, mit dem dieses in direkte Konkurrenz zu 
eigenen Kunden tritt. Wir erinnern uns: Auf dem Kontoaus-
zug, den eine Juwelierin von der Sparkasse Aschaffenburg 
erhielt, musste sie lesen: „Verwandeln Sie jetzt altes Gold, 
wie z. B. Schmuck (Ringe, Ketten etc.) und Medaillen in bares 

Geld. Ab sofort können Sie Ihr Edelmetall bei Ihrer Sparkas-
se einreichen ...“ Nach Ansicht unseres Justiziars Dr. Gre-

gor Kuntze-Kaufhold ist dies  gewerberechtlich erlaubt, 
wenn der Goldankauf als Gewerbe angemeldet wurde  da-

tenschutzrechtlich erlaubt, wenn der Kunde bei Aufnahme 
der Geschäftsbeziehung über die Werbeabsicht informiert 
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wurde und auf dem gleichen Kontoauszug ein Hinweis auf 
sein Widerspruchsrecht angebracht ist  satzungsrechtlich 
erlaubt, wenn die gewerbliche Tätigkeit des Altgold-Ankaufs 
mit dem satzungsmäßigen Geschäftsgegenstand der Sparkas-
se in Einklang zu bringen ist und  wettbewerbsrechtlich 
NICHT erlaubt, wenn die Sparkasse als Unternehmen mit 
überlegener Marktmacht gegenüber Juwelieren, die Altgold 
ankaufen, angesehen werden muss und wenn die Sparkasse 
die Juweliere durch diese Maßnahme unbillig behindert.

Wir wenden uns an den Vorstandsvorsitzenden der Sparkasse 
Aschaffenburg und senden Jürgen Schäfer eine Pressean-
frage: „1. Hat die Sparkasse Aschaffenburg den Goldankauf 
als Gewerbe angemeldet? 2. Wurden Ihre Kunden bei Auf-
nahme der Geschäftsbeziehung über Ihre Werbeabsicht infor-
miert? 3. Ist auf den Kontoauszügen, auf denen Sie für den 
Goldankauf werben, ein Hinweis auf das Widerspruchsrecht 
des Kunden angebracht (einen solchen konnten wir auf dem 
uns vorliegenden Auszug nicht 昀椀nden)? 4. Entspricht die ge-
werbliche Tätigkeit des Altgold-Ankaufs dem satzungsmäßi-
gen Geschäftsgegenstand der Sparkasse? Über die Zusendung 
eines entsprechenden Auszugs würden wir uns freuen 5. Bieten 
Sie Juwelieren auf entsprechende Anfrage an, über den Aus-
zugsdrucker Werbung auch für diese zu machen oder nutzen 
Sie diesen Kontaktweg, um Endkunden (und damit potenziel-
le Altgold-Lieferanten) anzusprechen, ausschließlich für sich 
selbst? 6. Falls Sie den Kontaktweg zu Endkunden nur für sich 
selbst nutzen: Sehen Sie Ihre Sparkasse als ein Unternehmen 
mit überlegener Marktmacht gegenüber Juwelieren in Ihrer 
Region, die Altgold ankaufen? Wenn nein, warum nicht? Wenn 
ja, halten Sie Ihr Verhalten für konform mit wettbewerbsrecht-
lichen Regelungen, insbesondere den §§ 19 ff GWB?“

Sehr erstaunt lesen wir die Antwort, die uns Monika Pfaff, 
Leiterin Unternehmenssteuerung und stellvertretendes Vor-
standsmitglied der Sparkasse Aschaffenburg-Alzenau, im 
Auftrag von Herrn Schäfer zusendet. Darin heißt es: „Die 
Sparkasse betreibt wie sehr viele andere Kreditinstitute seit 
Jahrzehnten den An- und Verkauf von Edelmetallen, Sonder- 
und Sammlermünzen für ihre Kunden. Diese Tätigkeit ist er-
laubnisfrei und weder KWG, noch BaySpkG, noch BaySpkO, 
noch Satzung der Sparkasse stehen dem entgegen. Daher darf 

auch jeder beliebige Gewerbetreibende mit Edelmetall han-
deln, wie sich an den zahlreichen Geschäftseröffnungen der 
letzten Jahre ablesen lässt. Bei Werbemaßnahmen beachtet 
die Sparkasse die gesetzlichen Bestimmungen.“ 

An diesem konkreten Fall sehen wir, wie wenig fair man-
che Unternehmen mit ihren eigenen Geschäftspartnern um-
gehen. In dem Schreiben wurden die rechtlich interessanten 
Fragen – wenn überhaupt – nur ausweichend beantwortet. 
Allenfalls zu Frage 4 erhalten wir eine teil-
weise brauchbare Aussage. Doch verzichtet 
das Unternehmen darauf, uns einen Auszug 
der Satzung zur Prüfung zukommen zu las-
sen. Wenn die Sparkasse Aschaffenburg 
als Unternehmen mit überlegener Markt-
macht gegenüber Altgold ankaufenden Juwelieren angesehen 
werden muss und sie diese unbillig behindert – d. h. wenn 
die Sparkasse mit dem Kontoauszugsdrucker über einen 
privilegierten Zugang zu Endkunden (und damit zu poten-
ziellen Altgold-Lieferanten) verfügt und diesen Kontaktweg 
ausschließlich für sich selbst nutzt und Wettbewerber davon 
ausschließt – dann ist diese Form der Werbung wettbewerbs-
rechtlich NICHT erlaubt.

Deshalb: Als betroffener Juwelier sollten Sie auf die Spar-
kasse zugehen und verlangen, dass sie beim nächsten Mal mit 
dem Auszugsdrucker Werbung für Sie macht. Sollte sie sich 
weigern, das zu tun, wäre dies ein Argument für missbräuch-
liches Verhalten im Sinn von § 20 GWB  Auch ein Hinweis 
auf das Widerspruchsrecht fehlt auf dem uns vorliegenden 
Kontoauszug. Hierin dürfte ein Verstoß gegen das Daten-
schutzrecht liegen – selbst dann, wenn der Kunde bereits bei 
Aufnahme der Geschäftsbeziehung über die Werbeabsicht 
informiert wurde  Wenn Sie betroffen sind, sollten Sie die 
zuständigen Behörden einschalten, um durchzusetzen, dass 
gleiches Recht für alle gilt: Wegen des vermuteten Verstoßes 
gegen das GWB können Sie das zuständige Landeskartell-
amt und wegen des Datenschutzverstoßes die Datenschutzbe-
hörde informieren. Doch können Sie das Unternehmen auch 
selbst abmahnen  Die Sparkasse Frankfurt agiert übri-
gens ganz ähnlich. Mehr dazu in Kürze  Berichten Sie uns 
über Ihre Erfahrungen!

Valorenversicherung speziell für kleine und mittlere Betriebe
Kürzlich haben wir Ihnen schon den Namen verraten, unter 
dem der Versicherungsmakler Dr. E. Wirth & Co. Asseku-

ranzkontor GmbH in Hamburg aktuell eine neue Versiche-
rung anbietet, die sich ganz gezielt an kleinere und mittlere 
Juweliere und Goldschmiede richtet. Heute wollen wir Ih-

nen Einzelheiten verraten, die eine 
Absicherung mit Juwelier Block 

Compakt (JBC) für all diejenigen 
interessant macht, deren Warenbe-
stände inklusive Bargeld weniger 
als 500.000 € EK-Wert haben. Ge-

nau wie die 'große' Schwester, die Juwelier Block Police, 
bietet JBC eine All-Gefahren-Deckung, das heißt, dass nur 

wenige Gefahren ausdrücklich ausgeschlossen sind. Grund-
sätzlich gilt in beiden Versionen die Devise: „Deckungs-
schutz gegen Schäden, wodurch auch immer entstanden.“ 
Hinter der JBC steht – genauso wie bei der Juwelier Block 
Police – die KRAVAG Logistic Versicherungs AG, eine 
100 %ige Tochter der R+V Gruppe. Einen Überblick zu den 
wichtigsten Inhalten des neuen Produktes 昀椀nden Sie im Kas-
ten auf Seite 3.

„Unsere Motivation zu diesem neuen Versicherungskonzept 
resultierte aus der langjährigen Erkenntnis, dass für dieses 
Kundensegment eine einfache, vor allem aber verständli-
che und umfangreiche Lösung fehlte“, erklärt Dr. Wirth- 
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Geschäftsführer Sven-Christian Dihle. Um den Händlern 
die Entscheidung zu erleichtern, wurde das Antragsformular 
so 'abgespeckt', dass alle Fragen auf zwei Seiten Platz 昀椀nden. 

Zu den Punkten, die das innovative Deckungskonzept von 
anderen Juwelier-Versicherungen unterscheidet, gehört, 
dass nur eine feste Gesamt-Versicherungssumme vereinbart 
wird, mit der für alle sonstigen Risiken automatisch Ent-
schädigungsgrenzen in Prozent dieser Summe gelten und 
nicht – wie sonst eigentlich üblich – fest de昀椀nierte Beträge. 
Dies betrifft auch die Verteilung der Ware auf Schaufens-
ter, Vitrine, Werkstatt, Safe usw. Hier gibt es für Tag und 
Nacht unterschiedliche prozentuale Limits, die dem Händ-
ler einen großen Spielraum lassen. Im Vergleich mit anderen 
Juwelier-Versicherungen fällt uns außerdem auf, dass auch 
Bargeld unbegrenzt eingeschlossen ist und dass der Schutz 
bestehen bleibt, wenn nur ein Mitarbeiter im Geschäft an-
wesend ist. Automatisch eingeschlossen sind das Tragerisiko 
der Inhaber und Mitarbeiter sowie die psychologische Be-
treuung im Schadenfall. 

Ganz transparent und einfach ist die Berechnung des Bei-
tragssatzes. Er liegt bei 8 ‰ der Versicherungssumme und 
reduziert sich auf Wunsch um weitere 10 % für einen 3-Jah-
resvertrag. Ganz neu ist der Schadenvorausrabatt: Ähnlich 
wie bei einer Autoversicherung wird die Schadenfreiheit 
(mindestens drei Jahre) mit einem Nachlass bis zu 15 % ho-
noriert. Anders als beim Auto ist aber, dass im Schadenfall 
lediglich ab der nächsten Hauptfälligkeit der Rabatt entfällt, 
eine Höherstufung gibt es nicht. 

Ergänzend zur Warenversicherung deckt Dr. Wirth mit der 
Valoren Multirisk auch Schäden an der Betriebseinrichtung 
inklusive Glas und Elektronik, Verluste durch Betriebsunter-
brechung sowie eine Betriebshaftp昀氀icht. Die Prämie richtet 
sich nach dem Jahresnettoumsatz – sinkt der Umsatz, sinkt 
auch die Prämie. Der Vergleich mit 
den Angeboten anderer Versiche-
rer zeigt, dass die Konditionen hier 
ebenfalls sehr attraktiv sind. 

Sven-Christian Dihle ist überzeugt, 
mit der JBC eine Markt lücke zu 
füllen: „Im Ergebnis hat der Kun-
de eine 'Umbrella-Deckung', also 
einen Schutzschirm, der das Risiko 
einer Unterversicherung nahezu 
ausschließt. Der Juwelier hat nun 
einen großen Verteilungsspielraum für die Warenwerte im 
Safe, in den Schaufenstern, im Ladeninnern oder außerhalb 
der Geschäftsräume. Derartiges hat es bisher nicht gegeben, 
da meist jede Summe einzeln festgelegt wurde. Es geht also 
vornehmlich darum, den Kunden im Leistungsfall vor unlieb-
samen Überraschungen zu schützen und seinen Betrieb nicht 
nach engen Vorgaben eines Versicherers zu führen.“ 

Wir halten fest: Mit Juwelier Block Compakt existiert nun 
eine Versicherung, die sich gezielt an den Bedürfnissen klei-
nerer und mittlerer Betriebe orientiert und den Geschäftsin-
habern große Freiheiten lässt  Wenn Sie sich über weitere 
Details informieren wollen, wenden Sie sich direkt an den 
Hamburger Versicherungsmakler, der schon seit vielen Jah-
ren in der Branche aktiv ist und ebenso lang renommierte 
Juweliere und Goldschmiede bundesweit betreut  Weitere 
Informationen 昀椀nden Sie auf www.drwirth.de  Sie erreichen 
den Versicherungsmakler Dr. Wirth unter Tel. 040 369675-0, 
Fax 040 369675-13 oder E-Mail info@drwirth.de. 

Branchen-Neuigkeiten unter dem Uhren- und Schmuck-Mikroskop 
Neuigkeiten von Unique Time: Von Payam Shagha昀椀, 
Geschäftsführer Unique Time, und seinem Bruder Par-

ham Shagha昀椀, Geschäftsführer Shagha昀椀 GmbH, erfah-
ren wir: „Wir bauen 昀氀eißig unseren Händler-Support und 
unsere Betreuung aus und haben seit 1. Januar einen neuen 
Vertriebsleiter. Thomas Krükkert ist gelernter Außenhan-
delskaufmann, Uhrmacher und dazu Gold- und Silberschmie-
demeister.“ Durch den „großen Erfolg der letzten Jahre“ von 
Just und der noch jungen Marke Raptor (Lifestyle-Uhren 

mit maskulinem und sportlichem Vintagelook in der Ein-
stiegspreislage UVP 29,95 € bis hin zu Holzuhren für UVP 
79,95 €, Kalkulationsfaktor bis 2,4, schneller Kollektions-
wechsel) animiert, haben sich die Brüder entschieden, eine 
weitere Marke ins Leben zu rufen: Just WATCH. Thomas 
Krükkert informiert uns: „Auch bei Just WATCH, unserer 
super klassischen Linie in der Preislage 29,95 € bis 79,95 € 
für Chronographen, bauen wir auf die enorme Marge und das 
super Preis-Leistungs-Verhältnis in der Einstiegspreislage 

Juwelier Block Compakt

Enthalten sind u.a.: 
Raub/Raubüberfall  

Räuberische Erpressung  

Einbruchdiebstahl, auch versuchter  

Einfacher Diebstahl  

Trickdiebstahl  

Feuerschäden, Rauch/Ruß  

Wasserschäden jeder Art  

Transporte, Reisen  

Dritten zu getreuen Händen übergebene Ware (z. B. weiter-  

      gegebene Reparaturen) 

Tragerisiko Inhaber/GF, Mitarbeiter (Präsentationen/Test-  

      zwecke)  

Versendungen mit hohen Inhaltswerten im In- und Ausland  

Selbstbeteiligung nur bei Trickdiebstahl 25 %, mind. 500 € 

Keine Begrenzungen für Bargeld  

Keine Anwesenheitsp昀氀icht von mindestens zwei oder mehr 

      Mitarbeitern  

Schadenvorausrabatt bis zu 15 %  

3-Jahresvertrag mit 10 % Nachlass auf Wunsch möglich  

Private Wohnungsklausel für Waren  

Mitversicherung im beaufsichtigten Kfz, Hotel o. ä.  

Sicherungsberatung und Vermittlung  
Kompetente und einfache Schadenabwicklung

Sven-Christian Dihle  

© Dr. Wirth
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Mode & Lifestyle:

 Damenmode

 Dessous & Bodywear

 Herrenmode

 Uhren & Schmuck

 Wolle/Stoffe/Handarbeiten

 Young Fashion

Bauen & Wohnen:

 Eisenwaren/Werkzeuge/Garten

 Elektro-Installation

 Installation Sanitär/Heizung

 Möbel-Fachhandel

Gesundheit & Freizeit:

 Apotheke/Pharmazie

 Augenoptik/Optometrie

 Hörgeräteakustik

 Parfümerie/Kosmetik

 Schuh-Fachhandel

 Spielwaren/Modellbau/Basteln

 Sport-Fachhandel

Auto & Technik:

 Automarkt & Tankstelle

 Büro-Fachhandel

 Elektro-Fachhandel

 Foto-Fachhandel & -Studio

 Telekommunikation

 Unterhaltungselektronik

Steuern & Mittelstand:

 GmbH intern

 Ihr Steuerberater

 immobilien intern

 Mittelstand

 steuerberater intern

 steuertip

 umsatzsteuer intern

International:

 EXCLUSIV (Schweiz)

 inside track (USA)

Im kapital-markt intern Verlag erscheinen wöchentlich:  Bank intern   昀椀nanztip   kapital-markt intern  versicherungstip

Europas größte Brancheninformationsbrief-Verlagsgruppe kämpft mit allen ihren Redaktionen für den langfristigen Erhalt und  

die Stärkung des deutschen Mittelstandes. – Im markt intern Verlag erscheinen zumeist wöchentlich:

Sandra Kinder, M.A.

„Angeklagter, bekennen Sie sich schuldig?“ — „Nein, das tu ich 

nicht!“ — „Haben Sie denn ein Alibi?“ — „Was ist denn ein Ali-

bi?“ — „Na, hat Sie jemand gesehen, als der Diebstahl verübt 

wurde?“ — „Oh nein, zum Glück niemand ...“
Eine sonnige zweite Maihälfte mit vielen Kunden  
wünschen Ihnen Ihre Chefredakteurinnen

um UVP 50 €. Mit einer klassisch modischen Note, gepaart 
mit Miyota-Werken und Edelstahlbändern oder Echtlederbän-
dern sorgt die Marke für einige Aufmerksamkeit und gehört 
schon jetzt zu unseren TOP-Drehern!“ Um allen Kunden-
wünschen gerecht zu werden, baut das Unternehmen sein 
Vertriebsteam weiter aus und sucht aktuell zwei weitere Au-
ßendienstmitarbeiter für Nord- und Mitteldeutschland. Ziel 
dieser Veränderungen ist es, den After-Sales-Service noch 
zu verbessern. Kontaktaufnahme bitte über Herrn Krükkert 
unter Tel. 0151 17700527 oder E-Mail Thomas.Kruekkert@
unique-time.de. Parham Shagha昀椀 verrät uns in diesem Zu-
sammenhang sein Lieblingssprichwort: „Was bleibt, sind 
Veränderungen, und wer sich verändert, bleibt!“ 

Online-Händler RENÉSIM nun auch stationär: Im 
Jahr 2010 gründeten Maximilian Hemmerle und Georg 

Schmidt-Sailer unter dem Namen RENÉSIM den ersten 
deutschen Online-Juwelier. Seit April 2016 wird der Inter-
netverkauf durch ein stationäres Geschäft am Münchener 
Amiraplatz ergänzt. Diesen Schritt gehen inzwischen etliche 
Unternehmen, die als reine Online-Verkäufer angefangen 
haben. Er zeigt, dass es doch nicht so einfach ist, hochwer-
tige Produkte zu verkaufen, ohne dass Endverbraucher sie 
hautnah erleben können. 

Mündliche Vereinbarungen absichern:  Letzte Woche 
hatten wir berichtet, welche Schwierigkeiten sich ergeben 
können, wenn mündliche Zusagen von Außendienstlern 
nicht eingehalten werden, und was Sie tun können, um solche 

Auseinandersetzungen in Zukunft zu vermeiden. Ergänzend 
wollen wir Ihnen heute diesen bewährten Tipp eines Kol-
legen weitergeben: „Wir halten eine mündliche Zusage der 
Außendienstler immer als Gesprächsnotiz fest. Diese schi-
cken wir per E-Mail an die entsprechende Geschäftsleitung 
und warten einfach ab, ob es einen Widerspruch gibt. Bisher 
konnten wir damit allen Diskussionen aus dem Weg gehen.“ 

Gooix Group Europe GmbH ist insolvent: Der massive 
Umsatzeinbruch durch den Verlust des Vertriebs der Marke 
Guess zwingt die Österreicher in die Insolvenz. Laut dem 
Online-Portal nachrichten.at stehen Aktiva von 800.000 € 
Passiva von 3,9 Mio. € gegenüber. 41 Arbeitnehmer und 
172 Gläubiger seien betroffen. Den Gläubigern soll eine 
20 %-Quote angeboten werden, zahlbar innerhalb von zwei 
Jahren. Die gute Nachricht: Das Unternehmen soll fortge-
führt werden. Möglich sei das dank der gerade abgeschlos-
senen neuen Lizenzverträge. 

Adora fehlt in unserer Umfrage: Wie es passiert ist, 
können wir nicht mehr nachvollziehen – still und leise ist der 
Name Adora aus unserem Umfragebogen zum Leistungs-

spiegel Armbanduhren bis 500 € VK verschwunden. Da 
die Marke des Fachgroßhändlers Engelkemper in Münster 
im letzten Jahr von Ihnen bei den Jahressiegern Armband-

uhren bis 100 € VK auf den zweiten Platz gewählt wurde, 
gehört sie selbstverständlich zu denjenigen, für die wir in 
diesem Jahr um Ihre Noten zu den Kriterien Vertriebspolitik, 
Produktqualität, Verkaufs-/Werbeunterstützung, Verhalten 
bei Reklamationen, Umschlagsgeschwindigkeit und reali-
sierbare Handelsspanne bitten. Damit wir im Sommer auch 
für Adora eine Bewertung veröffentlichen können, bitten wir 
heute alle Marken-Partner, den Namen und die entsprechen-
den Noten in eine der freien Zeilen am Ende der Liste einzu-
tragen oder alle Marken inklusive Adora online zu bewerten.

Suchen — Helfen — Finden
„Für einen Kunden suchen wir die Casio 'Mudman', GW-9000A-1.“ 

Michael Hör, Juwelier Krieg, Freudenstadt, Tel. 07441 2225, 

E-Mail info@antik-uhr.de.

Auch online: www.schmuck.markt-intern.de — Schwarzes Brett 


