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STAHLSCHMUCK:
Kiihle Eleganz im Trend

AUSBILDUNG:
So ticken die Lehrlinge

Made in Austria

" Starker Schmuck
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AMEN

Erst seit kurzem hat die Vertriebs-
agentur Primagenta die italienische
Schmuckmarke »Amen« im Portfolio.
Bei Amen handelt es sich um die zur

; Zeit am starksten wachsende Silber-
ANI A H AIE schmuckmarke in Italien. »Love is a

choice« ist der bezeichnende Claim der

as in London anséssige Label vertreibt in Osterreich seit Marke Amen, der auf den Werten

August die Fritz Schneider GmbH. Ania Haie bietet eine Glaube und Liebe basiert. Die
Auswahl an wunderschénen Schmuckstiicken aus 925er Ster- Schmuckstiicke spielen diese Werte
ling Silber zu erschwinglichen Preisen. Auch wenn jedes uber ihre symbolkréftigen Designs wie
Schmuckstiick durch schones Details als Einzelstiick taugt, Engel, Kreuze oder Fliigel aus. Die -
sind Layering und Mix & Match die grundlegenden Prinzipien Kollektion ist in 925er Silber mit Rho- ::
der Marke. dinierung gefertigt. z
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SCHMIDINGER

GroBhandel — der Spezialist fur Silberschmuck
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2514 Mollersdorf
Joseph Haydn Gasse 21/6
Tel.: (1) 526 75 23
Mobil: 0664/55 56 001
E-Mail: office@schmidinger.at



er Mann mit
dem Koffer

Fritz Schmidinger ist ein Urgestein des
heimischen Juwelierhandels. Seit

mittlerweile 30 Jahren beliefert er die Branche
mit hochwertigem Schmuck. Nun startet er
erneut unter dem Namen »Schmidinger« mit
Silberkollektionen durch.

VON CLAUDIA STUCKLER

In den Achtzigern belieferte Fritz Schmidinger, eigentlich gelernter
Tischler, Goa-Shops und Esoterik-Ldden mit Rauchwaren.
Irgendwann bot ihm ein befreundeter Handler eine Schachtel
voller Silberschmuck an. Fir Schmidinger war sofort klar:
»Das ist genau meinsl« Schon als Kind hatte er eine Faszi-
nation fir Silber verspirt und kleine Silberwaren gesam- ~ ¢
melt. Mit dem Griff zum Silberschmuck bewies Schmidin- i

Es begann mit einem Gro3handel fur Réducherstabchen und Kerzen:

ger genau den richtigen Riecher: »Ich habe mit einem &

Pappkarton angefangen und dann ist es immer mehr
geworden. In den Achtzigern hatten wir ja einen regelrech-

ten Silberboom. Ich dachte mir damals einfach: Na, geh von
den Freakgeschaften in die Schmuckgeschéfte — und es hat
funktioniert.« Urspriinglich verkaufte Schmidinger sogar direkt aus
der Pappschachtel: »Das war unkonventionell, aber es hat den
Schmuckhéandlern getaugt« erzahlt er heute schmunzelnd. Bald war
der Mann mit der Pappschachtel in der ganzen Branche bekannt.»Und
irgendwann habe ich den Karton dann gegen einen Koffer getauscht.«
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Silberkonig. Was sich in all den Jahren aber nicht gedndert hat, ist die
personliche Betreuung. Von seiner Ware bringt Schmidinger immer
sehr viel mit: »Bei mir kdnnen die Kunden aus dem Vollen schopfen. Ich
habe bis zu 80 Kilo dabei. Die Ware kann dann sofort beim Kunden
bleiben und er kann sie gleich auf Lager legen.« Schmidinger profitiert
bis heute von seiner langjéhrigen Erfahrung und seinen guten Verbin-
dungen im Schmuckhandel. Dennoch: Die Ups and Downs hat er am
eigenen Leib erfahren: »Mich gibt es schon lange, aber es ist ein stan-
diges Kommen und Gehen in der Branche.« Heute hat Schmidinger
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etwa 200 Kunden Osterreichweit, vor zehn Jahren hat er nach eigenen
Angaben aber noch ein x-Faches davon umgesetzt: »Bis Thomas Sabo
kam, war ich mit meiner Kollektionen praktisch konkurrenzlos.« Davor
war er jahrelang der erfolgreichste Silberverkiufer in Osterreich: »In
meinen starksten drei Jahren habe ich Gber 1.000 Kilo Silber verkauft.«
Schmidingers Konzept ist simpel wie vorteilhaft fur seine Kunden: Er
verbringt sehr viel Zeit damit, Schmuckfabriken in Asien und in Europa
zu besuchen und dort das schier unfassbare Angebot zu sichten. In den
Anfangsjahren kein leichtes Unterfangen: »lch habe mir gedacht, es ist
kltger, vor Ort bei den Produzenten vorbeizuschauen, anstatt sie bei
den Messen zu besuchen. So hatte ich mehr Auswahl und bessere
Preise. Ich hatte mir das leichter vorgestellt, als es dann tatsdchlich war
— aber ich habe einfach so lange angeklopft, bis sie mich reingelassen
haben.« Mittlerweile verfligt Fritz Schmidinger Uber ein weites Netz-
werk und viele langjéhrige Lieferanten.

Vollausstatter. Seine Erfahrung und das Wissen um den Geschmack
der heimischen Kundschaft helfen ihm dabei, zielsicher die
richtigen Kollektionen auszuwahlen. Besonders die asi-
* atischen Lieferanten entwickeln sich laufend weiter
und bieten zahllose Kollektionen fiir die europai-
schen Verbraucher. Zum einen beschéftigt man
Designer, zum anderen werden eigene Designs
entwickelt: »Das sind absolute Unmengen, bis zu
30.000 verschiedene Designs.« Aus dieser Flut an
o) Kollektionen wéhlt Schmidinger aus, auf Grund
seiner langjahrigen Handelsbeziehungen meist zu
besonderen Konditionen: »lch kann auch funf Stick
nehmen, die fir den heimischen Markt passen. In
Summe ist das aber ein absoluter Knochenjob.« Bei der
Ware ist praktisch alles dabei: Ohren-, Hals- und Armschmuck far
Damen, aber auch Herrenschmuck, Manschettenkndpfe, Krawattenna-
deln oder Geldspangen: »lch bin ein Vollausstatter. Friher hatte ich
sogar Zehenringe und Bauchketten.«
Mittlerweile kennt Schmidinger den Markt in- und auswendig: »lch
weifs, mit wem es sich auszahlt zu reden, wer welche Designs hat und
wer wen beliefert. Man muss die Hersteller auch immer wieder besu-
chen, denn sie stellen immer wieder neue Designer ein.« Die so selek-
tierte Ware bringt er direkt zu seinen Handlern: »Es gibt bei mir keine
Zwischenschritte und keine Vertreter.« So spart er Kunden, kann Preise
gestalten und seinen Abnehmern auch ldngere Zahlungsziele bieten.
Was die Kunden aber nach wie vor am meisten schétzen, ist der person-
liche Einsatz Schmidingers: »Alle meine Kunden wissen: Der kommt
selbst und bringt seine Ware gleich mit.« «
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