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ELIER: W
ie lief der R

äu-
m

ungsverkauf an den beiden alten Stand- 
orten, und w

ie entscheidend w
ar dieser Er-

folg für den Folgeschritt?
W

ALTER LEH
M

K
Ü

H
LER: W

ir haben unse-
re Zielvorgaben nicht nur erreicht, sondern 
sogar übertroffen. D

ies lag sicherlich am
 Zu-

sam
m

enspiel vieler Faktoren. W
ir hatten auf 

Basis der Zielvorgaben von Juw
elier Abeler 

ein K
onzept für den R

äum
ungsverkauf sow

ie 
eine darauf zugeschnittene M

arketingstrate-
gie entw

ickelt, die Personalstruktur des Inha-
bers in den R

äum
ungsverkauf eingebunden 

und durch speziell geschultes Fachpersonal 
ergänzt. D

a es w
ährend des laufenden R

äu-
m

ungsverkaufs noch keine Ü
berlegungen zu 

einem
 m

öglichen N
euanfang gab, spielte das 

für uns auch keine Rolle. 

BJ: W
ann stand fest, dass es ein neues  

G
eschäft geben w

ird?
LEH

M
K

Ü
H

LER: D
ie V

ision, m
it einem

 neu-
en K

onzept das traditionsreiche Juw
elier-

geschäft doch noch fortzuführen, kam
 bei 

Fam
ilie Abeler Anfang 2018 auf. H

ier ging es 
aber nicht nur um

 eine N
eupositionierung, 

sondern vor allem
 um

 einen Standort, der ih-
rer V

ision gerecht w
erden konnte. D

ie Suche 
nach dem

 Standort w
ar dam

it das erste zent-
rale Th

em
a der N

eupositionierung. Aber auch 
die Sortim

entsstrategie w
urde kom

plett neu 
gedacht: H

ochw
ertiger Schm

uck und renom
-

m
ierte M

arken sollten zukünftig im
 M

ittel-
punkt stehen.
Bei der Standortsuche fiel die W

ahl nach um
-

fangreichen 
Recherchen 

in 
und 

außerhalb 
W

uppertals schließlich auf ein historisches G
e-

bäude: das Alte Rathaus Elberfeld. D
as G

ebäu-
de passt hervorragend zur fast 180-jährigen 
Tradition von Juw

elier Abeler, aber bei einer 
so w

eitreichenden Entscheidung spielen nicht 
nur em

otionale Aspekte, sondern auch das 
betriebsw

irtschaftliche Fundam
ent eine Rol-

le. W
ir w

urden frühzeitig einbezogen: in die 
konzeptionelle Aufarbeitung des Standorts, in 
die Erstellung eines m

inutiösen Finanzplans, 

die H
interlegung m

it betriebsw
irtschaftlichen 

K
ennzahlen und in die architektonische K

on-
zeption des neuen Ladenlokals.
In dieser engen Zusam

m
enarbeit ist so ein 

ganzheitliches K
onzept entstanden, das so-

fort überzeugt hat. Verschiedene H
ersteller, 

die schon viele Jahre m
it der Fam

ilie Abeler 
verbunden sind, konnten sich für den Stand-
ort begeistern und sind unter den neuen 
R

ahm
enbedingungen eine erneute Zusam

-
m

enarbeit eingegangen. Bei der Sortim
ents-

strategie sind w
ir dann gem

einsam
 m

it Fa-
m

ilie Abeler einen konsequent straffen K
urs 

gefahren. N
ach dem

 G
rundsatz: W

eniger ist 
m

ehr. K
ein breites W

arensortim
ent, sondern 

die K
onzentration auf H

ighlight-Produkte, 
um

 so eine kom
prom

isslose Exklusivität zu 
gew

ährleisten.  

BJ: W
ie kam

 es zur Zusage von Rolex, dem
 

w
ichtigsten Lieferanten?

LEH
M

K
Ü

H
LER: 

N
achdem

 
sich 

Fam
ilie 

Abeler entschieden hatte, das G
eschäft m

it  

einer neuen Positionierung fortzuführen, 
hat W

alter Lehm
kühler Consulting ein K

on-
zept erarbeitet, w

elches auch der Firm
a  

Rolex präsentiert w
urde. Repräsentanten 

von Rolex haben dann das neue O
bjekt be-

sichtigt und geprüft, ob es zu deren M
arken-

positionierung passt. D
ann w

urde eine neue 
Zusam

m
enarbeit vereinbart.

 BJ: W
elche Fragestellungen w

aren bei den 
R

äum
lichkeiten zu beachten?

LEH
M

K
Ü

H
LER: D

ie angem
ieteten R

äum
e im

 
historischen R

athaus m
ussten zunächst den 

Anforderungen an ein m
odernes G

eschäft an-
gepasst w

erden, und sie m
ussten die Firm

en-
philosophie 

hinter 
der 

N
eupositionierung 

w
iderspiegeln. D

abei spielte die Planung der 
Verkaufsraum

architektur eine zentrale Rolle. 
W

elche A
ssoziationen sollen die K

unden ha-
ben, w

enn sie das G
eschäft betreten? W

elche 
Em

otionen sollte der neue Standort w
ecken? 

Ein Ziel w
ar, dass die K

unden den O
rt als 

O
ase der Ruhe, als eine Auszeit vom

 Alltag 
w

ahrnehm
en sollen. Bei der U

m
setzung die-

ses K
onzepts einer Erlebnisw

elt und der ganz 
konkreten 

baulichen 
M

aßnahm
en 

spielte 
W

alter Lehm
kühler Consulting ebenfalls eine 

entscheidende Rolle, in enger Abstim
m

ung 
m

it Fam
ilie Abeler sow

ie dem
 Ladenbau- 

unternehm
en O

tto Ebersberger.

BJ: 
K

önnte 
das 

neue 
G

eschäftskonzept 
prototypisch für die heutige Zeit sein?
LEH

M
K

Ü
H

LER: Ja, gerade in Zeiten, in de-
nen der O

nline-H
andel im

m
er m

ehr D
ruck 

auf den Einzelhandel ausübt, schaff
t ein 

solches K
onzept eine D

ifferenzierungsm
ög-

lichkeit. K
unden geht es in diesem

 Segm
ent 

hochexklusiven Schm
ucks nicht nur um

 das 
Besitzerlebnis, sondern auch um

 das K
auf-

erlebnis. Eine kom
petente, individuelle Be-

ratung, die ganz auf den jew
eiligen K

unden 
zugeschnitten ist, plus eine W

ohlfühlatm
o-

sphäre im
 G

eschäft m
achen den Besuch beim

 
Juw

elier zu einem
 Erlebnis. D

as w
ird in Zu-

kunft der Schlüssel zum
 Erfolg sein.

 BJ: W
arum

 sind N
eugründungen in unserer 

Branche so selten?
LEH

M
K

Ü
H

LER: 
Zunächst 

einm
al 

ist 
die 

Juw
elierbranche ein sehr traditionsreiches 

G
ew

erbe, bei denen viele U
nternehm

en in 
Fam

ilienhand von G
eneration zu G

eneration 
w

eitergegeben w
erden. M

an w
ird also m

eis-
tens schon im

 Fam
ilienunternehm

en an das 
Business herangeführt. Eine N

eugründung 
ist vor allem

 aber äußerst kostenintensiv. 
O

hne genügend Eigenkapital ist sie quasi un-
m

öglich. D
eshalb gehören N

eugründungen 
eher zu den Ausnahm

eerscheinungen unse-
rer Branche. 
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