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INHORGENTA MUNICH  |  Eine Sonderausgabe von

W
eniger ist mehr – 

unter dieser Prämisse 

entwickelt und baut 

MüllerKälber innova-

tive Licht- und Vitrinensysteme. Für die 

ideale Inszenierung von Schmuck und 

Uhren wurden eigens zugeschnittene 

Lösungen entwickelt: Mit der MK Jewel-

lery Stage können Produkte wie auf einer 

Bühne einzeln ins rechte Licht gerückt 

werden. Für 2018 hat MüllerKälber 

bewährte Module weiter verbessert: Bei 

der neuesten Generation der Vitrinen-

beleuchtung MK OptiLight 04FOR konn-

te der Stromverbrauch von 25 auf 10 

Watt bei gleicher Helligkeit gegenüber 

der Vorgängerversion reduziert werden. 

Im Ladenbau können die Aspacher auf 

über 40 Jahre Erfahrung zurückgreifen. 

Auch für kleine Budgets bietet 

MüllerKälber punktuelle Maßnahmen. 

MüllerKälber

IN VOLLEM GLANZ 
LICHT & LADENBAU: MüllerKälber plant, entwickelt und baut Läden, Shop-in-Shop-Systeme, Vitrinen und 
Beleuchtungsmodule. Dabei kann das Unternehmen auf über 40 Jahre Erfahrung zurückblicken.

„Seit mehr als 40 Jahren be-
schäftigen wir uns mit der 

Präsentation von Produkten 
und decken dabei alle Berei-

che des Ladenbaus ab.“

HOLGER MÜLLER,  
Geschäftsführer

Kernkompetenz

MüllerKälber sorgt für die optimale 
Verbindung von Design und Technik. 
Dabei führt der hohe Qualitätsan-
spruch immer wieder zu neuen Inno-
vationen und Optimierungen.

INHORGENTA MUNICH:  HALLE  B1,  STAND 150

Bei der neuen MK OptiLight 02-11 ist es 
gelungen, den Stromverbrauch bei gleicher 
Helligkeit noch einmal zu reduzieren.

Mit der MK JewelleryStage kann jedes 
Produkt einzeln inszeniert werden. 

Die MK JewelleryStage 
ist in verschiedenen 
Varianten erhältlich. 

Zur Inhorgenta 
Munich 2018 zeigt 
MüllerKälber seine 

neuen Systeme und stellt 
gleichzeitig die neue Gene-
ration der MK640 portable 

mit vielen Gestaltungs-
möglichkeiten vor.

MK 
JEWELLERY

STAGE
MK

OPTILIGHT

Blickpunkt Juwelier 02/2018
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Licht und Ladenbau

STRAHLENDE PRÄSENTATION
MÜLLERKÄLBER

DAS ASPACHER UNTERNEHMEN MÜLLERKÄLBER ENTWICKELT UND FERTIGT SEIT ÜBER 

35 JAHREN HOCHWERTIGE VITRINEN IN VERBINDUNG MIT INNOVATIVER  

TECHNIK. AUCH FÜR DIE JUWELIERBRANCHE BIETET DER EXPERTE PERFEKTE KONZEPTE.

PRAXISTIPP

MüllerKälber stellt Ihnen gerne seine gesamte Expertise zur Verfügung und 
übernimmt den kompletten Ladenbau – von der Planung bis zur Umsetzung. 
Wie oben bei Heller & Heller Chronometrie in Schwäbisch Hall. Das Beispiel 
zeigt, dass auch auf kleinem Raum mit einer professionellen Ladenplanung 
einiges präsentiert werden kann: Nur 26 m2 standen für Kasse, Uhrenprä-
sentation, Beratung und Büro zur Verfügung. Mit Schiebetüren, intelligenter 
Beleuchtung und Spiegelelementen wurde der Raum optisch vergrößert.

Das Verständnis optimaler Beleuchtung hilft MüllerKälber auch bei der idealen 
Vitrinengestaltung. So wurde bei Juwelier Fischer in Baden-Baden die Optik 
des gesamten Verkaufsraums durch neue Vitrinen mit MK OptiLight® verän-
dert. Der Raum an sich wurde nicht umstrukturiert, sondern es wurden nur 
die Oberflächen neu gemacht. Durch eigens für Fischer konzipierte Vitrinen 
wird der Raum neu definiert: eine große Verkaufstheke, rollbare Vitrinen an den 
Wänden mit Vorlagetabletts, Beratungstisch, Kassenmöbel und Brillenhalter. 

Sie können die Experten von MüllerKälber auch gezielt zur Optimierung Ihrer 
Beleuchtungslösung hinzuziehen, so wie Juwelier Depperich in Reutlingen. 
Hier erstellte MüllerKälber die Lichtplanung für das bestehende Schaufens-
ter und nützte dabei die neueste Generation der High-End-Leuchten MK Op-
tiLight®. Die Beleuchtungsmodule wurden steckerfertig produziert und von 
MüllerKälber montiert. So können Sie gezielt und mit kalkulierbaren Kosten 
die Präsentation Ihres Warensortiments verbessern. 

Sie haben bereits verlässliche Partner, mit denen Sie bei der Neugestaltung 
Ihres Geschäfts gern zusammenarbeiten? Kein Problem! MüllerKälber schließt 
an ihr bestehendes Netzwerk an und übernimmt Teilleistungen Ihres Laden-
baus. Auch Juwelier Huberty in Luxemburg hat alle Produktpräsentations- und 
Beratungsmöbel sowie die Schaufester- und Raumbeleuchtung mit MüllerKäl-
ber realisiert, während unter anderem die Ladenplanung, Trockenbau, Beläge 
und Stühle von anderen Partnern übernommen wurden. 

  KOMPLETTER LADENBAU

  VITRINEN

  BELEUCHTUNGSLÖSUNGEN

  TEILLEISTUNGEN IM LADENBAU  TEILLEISTUNGEN IM LADENBAU

HOLGER MÜLLER, Geschäftsführer

„Wir lieben den mündigen Kunden. Seit mehr als 40 Jahren beschäftigen wir uns 

mit der Präsentation von Produkten. Da wir alle Bereiche des klassischen Laden-

baus beherrschen und unsere Kunden wissen, was sie wollen und brauchen, können 

sie selbst entscheiden, welche Leistungen sie von uns beziehen. Egal ob Planung, 

Möbel- und Vitrinenbau, Beleuchtung, Montage oder das ,Rundum-Sorglos-Paket‘ – 

bei uns entscheidet der Kunde.“

Das Budget reicht nicht für eine große 

Umbaulösung? Fragen Sie nochmals 

nach, denn oft kann auch durch punktuel-

le Maßnahmen einiges optimiert werden. 

Ein Experte hat einen frischen Blick auf 

Ihren Laden!

Blickpunkt Juwelier 07/2017
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HOLGER MÜLLER VON MÜLLERKÄLBER
IST ÜBERZEUGT:

„SO FUNKTIONIERT 
DIE VITRINE AUCH 
HOCHWERTIG!“

„Die beste Vitrine sieht man kaum, sie steht im 
Hintergrund. Das heißt, dass das Möbel zugunsten 
der Produkte in den Hintergrund tritt, ihnen dabei 
aber einen Rahmen und gleichsam eine Bühne
bereitet und sie dadurch bestmöglich inszeniert.“

HOLGER MÜLLER,

GESCHÄFTSFÜHRER MÜLLERKÄLBER GMBH

 U
rsprünglich hat sich Holger 
Müller, Geschäftsführer der 
MüllerKälber GmbH, die seit 
mehr als 35 Jahren hochwertige 

Vitrinen mit innovativer Technik entwickelt 
und fertigt, seinen guten Ruf in der Muse-
umslandschaft erarbeitet. Seit Jahren gilt 
er allerdings auch bei Juwelieren als gefrag-
ter Vitrinen-Spezialist vor allem in punkto 
Beleuchtung. Aus dem Hause MüllerKälber 
stammt denn auch die Innovation MK Op-
tiLight – LED-Beleuchtungssysteme für die 
Inszenierung von Schmuck und Uhren in Vi-
trinen, im Schaufenster und am Verkaufstre-
sen. Im Gespräch mit „Blickpunkt Juwelier“ 
verriet Müller, wie eine Vitrine auch beim 

Müller: „Die Vitrine ist dabei aber nicht nur 
als ein Aufbewahrungs- und Präsentations-
ort zu sehen, sondern auch als eine Verkaufs-
hilfe, denn ich kann damit das Schmuckstück 
in seiner Wertigkeit unterstreichen.“

Bei der hochwertigen Inszenierung müsse 
der Schmuck punktuell inszeniert werden. 
Das bedeute, dass die Lichtfarbe die Grund-
farbe des Schmucks hervorhebe. Bei Gelbgold 
bedeute dies beispielsweise ein eher warm-
weißes Licht, für Platin hingegen einen kalt-
weißen Ton. Müller: „Die Beleuchtung muss 
einen hohen CRI-Wert haben. Er sorgt dafür, 
dass die Farben echt wahrzunehmen sind. 
Bei der Farbe Rot kann der Juwelier sofort 
erkennen, wie gut der Wert ist.“

Für den Korpus einer Vitrine gelte, dass er 
möglichst neutral sein sollte, um dezent in 
der Wirkung zu sein. Ansonsten könnten 
mehrere Vitrine einen Verkaufsraum unru-
hig erscheinen lassen und den Fokus des Ver-
brauchers von den Produkten ablenken.
 

A
nzeige

Inserat Raptor
In der Bijouterie Hubert

in Luxemburg stehen die 

Produkte im Mittelpunkt 

und nicht die Vitrinen. 

Diese sind lediglich dazu 

da, die Zeitmesser und den 

Schmuck angemessen

zu präsentieren und dabei 

dezent in den Hintergrund 

zu treten.

Die neue Vitrine „MK Jewellery 

Stage“ von MüllerKälber. Sie 

verfügt über eine flächige 

Grundausleuchtung. Fokussier- 

und schwenkbare Spots können 

Akzente setzen.

Wie auf einer Bühne 

perfekt in Szene 

gesetzt: Die Größe der 

Lichtkegel lässt sich 

verstellen, so dass die 

Produkte gezielt in den 

Vordergrund treten.

ANSPRUCH.
Neben dem 

Schaufenster ist die 
Vitrine die wichtigste 

Präsentationsmöglich-
keit des Fachhändlers für 

seine Produkte Holger 
Müller verrät, wie die 

Vitrine auch bei einem 
hochwertigen Juwelier 

funktioniert.

echten, hochwertigen Juwelier funktioniert. 
Der Spezialist: „Die beste Vitrine sieht man 
kaum, sie steht im Hintergrund. Das heißt, 
dass das Möbel zugunsten der Produkte in 
den Hintergrund tritt, ihnen dabei aber einen 

Rahmen und gleichsam eine Bühne bereitet 
und sie dadurch bestmöglich inszeniert.“

Damit dies gelinge, müsse sich die Vitrine 
perfekt ins Umfeld einfügen, also in Far-

be und Materialität perfekt zur Innenein-
richtung des Geschäfts passen. Dabei sei zu 
beachten, dass je dicker das Glas sei, umso 
hochwertiger die Produkte wirken. Das sei 
auch bei Juwelieren landläufige Meinung. 

Optimale Ausleuchtung: In der oberen 

Glaskante der Vitrinen wurden von Müller-

Kälber HighPower LED-Stripes im Aluminium-

kühlprofil befestigt.

Blickpunkt Juwelier 06/2017



6  |   V I T R I N E N - S P E C I A L V I T R I N E N - S P E C I A L   |  7

HOLGER MÜLLER VON MÜLLERKÄLBER
IST ÜBERZEUGT:

„SO FUNKTIONIERT 
DIE VITRINE AUCH 
HOCHWERTIG!“

„Die beste Vitrine sieht man kaum, sie steht im 
Hintergrund. Das heißt, dass das Möbel zugunsten 
der Produkte in den Hintergrund tritt, ihnen dabei 
aber einen Rahmen und gleichsam eine Bühne
bereitet und sie dadurch bestmöglich inszeniert.“

HOLGER MÜLLER,

GESCHÄFTSFÜHRER MÜLLERKÄLBER GMBH

 U
rsprünglich hat sich Holger 
Müller, Geschäftsführer der 
MüllerKälber GmbH, die seit 
mehr als 35 Jahren hochwertige 

Vitrinen mit innovativer Technik entwickelt 
und fertigt, seinen guten Ruf in der Muse-
umslandschaft erarbeitet. Seit Jahren gilt 
er allerdings auch bei Juwelieren als gefrag-
ter Vitrinen-Spezialist vor allem in punkto 
Beleuchtung. Aus dem Hause MüllerKälber 
stammt denn auch die Innovation MK Op-
tiLight – LED-Beleuchtungssysteme für die 
Inszenierung von Schmuck und Uhren in Vi-
trinen, im Schaufenster und am Verkaufstre-
sen. Im Gespräch mit „Blickpunkt Juwelier“ 
verriet Müller, wie eine Vitrine auch beim 

Müller: „Die Vitrine ist dabei aber nicht nur 
als ein Aufbewahrungs- und Präsentations-
ort zu sehen, sondern auch als eine Verkaufs-
hilfe, denn ich kann damit das Schmuckstück 
in seiner Wertigkeit unterstreichen.“

Bei der hochwertigen Inszenierung müsse 
der Schmuck punktuell inszeniert werden. 
Das bedeute, dass die Lichtfarbe die Grund-
farbe des Schmucks hervorhebe. Bei Gelbgold 
bedeute dies beispielsweise ein eher warm-
weißes Licht, für Platin hingegen einen kalt-
weißen Ton. Müller: „Die Beleuchtung muss 
einen hohen CRI-Wert haben. Er sorgt dafür, 
dass die Farben echt wahrzunehmen sind. 
Bei der Farbe Rot kann der Juwelier sofort 
erkennen, wie gut der Wert ist.“

Für den Korpus einer Vitrine gelte, dass er 
möglichst neutral sein sollte, um dezent in 
der Wirkung zu sein. Ansonsten könnten 
mehrere Vitrine einen Verkaufsraum unru-
hig erscheinen lassen und den Fokus des Ver-
brauchers von den Produkten ablenken.
 

A
nzeige

Inserat Raptor
In der Bijouterie Hubert

in Luxemburg stehen die 

Produkte im Mittelpunkt 

und nicht die Vitrinen. 

Diese sind lediglich dazu 

da, die Zeitmesser und den 

Schmuck angemessen

zu präsentieren und dabei 

dezent in den Hintergrund 

zu treten.

Die neue Vitrine „MK Jewellery 

Stage“ von MüllerKälber. Sie 

verfügt über eine flächige 

Grundausleuchtung. Fokussier- 

und schwenkbare Spots können 

Akzente setzen.

Wie auf einer Bühne 

perfekt in Szene 

gesetzt: Die Größe der 

Lichtkegel lässt sich 

verstellen, so dass die 

Produkte gezielt in den 

Vordergrund treten.

ANSPRUCH.
Neben dem 

Schaufenster ist die 
Vitrine die wichtigste 

Präsentationsmöglich-
keit des Fachhändlers für 

seine Produkte Holger 
Müller verrät, wie die 

Vitrine auch bei einem 
hochwertigen Juwelier 

funktioniert.

echten, hochwertigen Juwelier funktioniert. 
Der Spezialist: „Die beste Vitrine sieht man 
kaum, sie steht im Hintergrund. Das heißt, 
dass das Möbel zugunsten der Produkte in 
den Hintergrund tritt, ihnen dabei aber einen 

Rahmen und gleichsam eine Bühne bereitet 
und sie dadurch bestmöglich inszeniert.“

Damit dies gelinge, müsse sich die Vitrine 
perfekt ins Umfeld einfügen, also in Far-

be und Materialität perfekt zur Innenein-
richtung des Geschäfts passen. Dabei sei zu 
beachten, dass je dicker das Glas sei, umso 
hochwertiger die Produkte wirken. Das sei 
auch bei Juwelieren landläufige Meinung. 

Optimale Ausleuchtung: In der oberen 

Glaskante der Vitrinen wurden von Müller-

Kälber HighPower LED-Stripes im Aluminium-

kühlprofil befestigt.



4  |   KO M PA K T

RAMPENLICHT

LARS LARSEN

Die Uhrenmarke Lars Larsen mit CEO DAN 
CORFITZEN an der Spitze kooperiert jetzt 
mit Berolina. Der Spezialist für Halbzeuge 
und Edelmetall hat die Vertretung für die 
dänische Marke für Süddeutschland über-
nommen. Bernd Barz, Vertriebschef bei 
Berolina: „Für uns war es wichtig, mit einer 
zuverlässigen, stabilen Firma zusammenzu-
arbeiten, die auf Qualität setzt.“

GOOIX

BERND GRILLITSCH, ehemaliger Chief 
Operating Officer und Prokurist bei Gooix,  
wechselte die Branche und verstärkt seit 
Dezember vergangenen Jahres als Sales 
Director Export Europe die Vertriebslei-
tung der österreichischen Schuhmarke 
Högl in europäischen Exportmärkten. Gril-
litsch war insgesamt sechs Jahre und zehn 
Monate für Gooix tätig.

CHABI NOURI übernimmt mit Anfang 
April dieses Jahres das Zepter bei der 
Luxusuhren- und -schmuckmarke Piaget. 
Die derzeitige Marketing- und Verkaufsche-
fin von Piaget wird die Nachfolgerin von 
Philippe Leopold-Metzger, der sich dann in 
den Ruhestand verabschiedet. Chabi Nouri 
ist bereits seit mehr als zwei Jahren für die 
Luxusmarke Piaget tätig.

JAEGER-LECOULTRE

Bei Jaeger-LeCoultre hat GEORGES KERN, 
oberster Uhrenchef im Richemont-Kon-
zern, im März dieses Jahres interimistisch 
die Position des Chefs übernommen, bis 
eine Langzeitlösung gefunden wird. 
Geoffrey Lefebvre, derzeit Managing Direc-
tor of Operations bei der der Luxusuhren-
marke Vacheron Constantin, wird stellver-
tretender CEO von Jaeger-LeCoultre. 

Mit Anfang April dieses Jahres 

übernimmt Louis Ferla, derzeit 

noch Marketing- und Verkaufs-

leiter, die Führungsposition von 

Juan-Carlos Torres bei der Luxus-

uhrenmarke Vacheron Constantin.

Juan-Carlos Torres war insgesamt 

zwölf Jahre (seit dem Jahr 2005) 

Vorstandschef der bekannten 

Genfer Uhrenmarke des Luxus-

güterkonzerns Richemont und 

verabschiedet sich im Frühling  

in den Ruhestand. Dennoch wird 

er weiterhin als Non-executive 

President tätig sein. 

LADENBAU

HOLZVITRINEN MIT KUNDENSCHMUCK ZIEHEN BEI
JUWELIER DEPPERICH DIE BLICKE AUF SICH

Juwelier Depperich in Reutlingen verkauft 

auch Schmuck und Uhren im Auftrag sei-

ner Kunden – und das, ohne sein Nobel-

Image zu schädigen. Besonders dabei ist, 

dass er hierfür das beste Fenster verwen-

det. Die exklusiven Möbel mit je elf einzeln 

beleuchteten Fächern von MüllerKälber sind 
an der Frontseite des Eingangs positioniert. 

Die im gleichen Holz gefertigten Sondervitri-
nen stehen sehr prominent im Schaufenster 
an der Stirnseite zur Wilhelmstraße. Eine 

PIAGET

VACHERON 

CONSTANTIN: 

NEUER BOSS

Die edle Sondervitrine im Fenster präsentiert 
Schmuck, den Juwelier Depperich im Auftrag 

von Kunden verkauft.

Die Frontseite von 
Juwelier Depperich. 
An der Stirnseite im 
Eingangsbereich 
stehen prominent 
die beiden Vitrinen 
mit Kundenschmuck.

Juan-Carlos Torres und Piaget-Chef Philippe 
Leopold-Metzger gehen in Rente.

Zuletzt hatte Richemont Veränderungen an 
der Spitze von IWC und Montblanc angekün-
digt. Bei IWC ersetzt Christoph Grainger-Herr 
CEO Georges Kern, der als Verantwortlicher 
des neuen Bereichs „Watchmaking, Marketing 
and Digital“ in die Zentrale nach Genf wech-
selt. Auch Montblanc-Chef Jérôme Lambert 
wechselt als „Head of Operations“ zur Gruppe. 
Seine Nachfolge übernimmt Nicolas Baretzki.

WECHSEL. Weiterhin unruhige Zeiten beim Luxusgüterkonzern Richemont. Das Personalkarussell dreht 

sich rasant weiter. Laut einem internen Papier bekommen jetzt vier Marken neue Chefs.

 

DAS KÖPFEROLLEN BEI
RICHEMONT GEHT WEITER

ÄNDERUNGEN AN DER SPITZE VON VIER LUXUSGÜTERMARKEN

 R
ichemont setzt bei den Marken 
Jaeger-LeCoultre, Piaget, Vache-
ron Constantin und Alfred Dun-
hill auf neue Chefs. Wie Bloom-

berg berichtet, soll bei Alfred Dunhill Andrew 
Maag den CEO-Posten von Fabrizio Cardinali 
übernehmen. Weiter heißt es, dass es auch  
bei den Uhrenmarken Jaeger-LeCoultre, 
Vacheron Constantin und Piaget zu Verände-
rungen auf den Chefposten kommt. Bei  
Jaeger-LeCoultre wird CEO Daniel Riedo die 
Firma verlassen, Vacheron-Constantin-CEO 

Die Personal-Rochade beim Luxusgüter-
konzern Richemont geht weiter.

davon sogar direkt unter der Uhrenmarke 
Rolex. Die andere bei IWC und Jaeger-
LeCoultre. Bemerkenswert ist, dass sowohl 
die Präsentation der Produkte als auch die 
Preisauszeichnung das exklusive Gesamtbild 
des Top-Juweliers in keiner Weise stören.
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Firma verlassen, Vacheron-Constantin-CEO 

Die Personal-Rochade beim Luxusgüter-
konzern Richemont geht weiter.

davon sogar direkt unter der Uhrenmarke 
Rolex. Die andere bei IWC und Jaeger-
LeCoultre. Bemerkenswert ist, dass sowohl 
die Präsentation der Produkte als auch die 
Preisauszeichnung das exklusive Gesamtbild 
des Top-Juweliers in keiner Weise stören.

Blickpunkt Juwelier 04/2017



3 0  |  I N I T I AT I V E  J U W E L I E R

EIN LICHT AUFGEGANGEN. Eigentlich sollte niemand besser wissen, wie wichtig die  
richtige Beleuchtung ist, als ein Diamantspezialist. Trotzdem ist das Thema Licht in
unserer Branche im wahrsten Sinne „unterbelichtet“. Nicht so bei Juwelier Depperich. 

ERLEUCHTUNG

WARUM JUWELIER DEPPERICH SCHON NACH
NEUN JAHREN DIE BELEUCHTUNG ERNEUERT

Wer wissen will, wie die perfekte Beleuchtung eines 

Juwelierschaufensters aussieht, der sollte nach 

Reutlingen kommen. Juwelier Depperich hat die 

neueste Beleuchtung von MüllerKälber eingebaut. 
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 D
ie Sache mit Kompromissen ist 
nicht Peter Voss’ Sache. Seit 
zwei Jahren, als er auf der Mes-
se und später bei dem Kollegen 

Rolf-Detlef Willer in Hamburg und Jan Hoff-
mann in Stuttgart die neue Beleuchtung von 
MüllerKälber gesehen hat, beschäftigt sich 
Peter Voss intensiver mit Beleuchtung. Wie-
der. Schon vor neun Jahren, als er sein Ge-
schäft in Reutlingen umgebaut und komplett 
auf LED umgestellt hatte, hatte er einen kom-
promisslosen Weg eingeschlagen. Nun sagt 

er: „Die Beleuchtung ist aus heutiger Sicht 
guter Standard. Aber ich trete nicht an, um 
mich mit Gutem zufrieden zu geben.“ Jetzt, 
nachdem das Schaufenster und einige Innen-
vitrinen mit der neuesten Generation von 
„MK OptiLight“ aus dem Hause MüllerKälber 
ausgestattet sind, hat Voss sein gewünschtes 
Niveau wieder erreicht. Das Ergebnis hat die 
Kategorie „eine Reise wert“ verdient. Wer 
wissen will, wie Schaufenster beleuchtet und 
Diamanten funkeln können, der sollte nach 
Reutlingen kommen. 

Ortstermin in Reutlingen: Chefredakteur 

Ulrich Voß und Holger Müller (Mitte) 

besuchen Peter Voss, der soeben sein Schau-

fenster und einige Innenvitrinen mit neuer 

Beleuchtung ausgestattet hat. 

Bis ins Detail perfekt: Zugegeben, so große Diamanten haben 

nicht viele Juweliere im Schaufenster. Doch erst die richtige 

Beleuchtung bringt sie zum Funkeln. 

Eine Augenweide: Der Blick ins Schaufenster von Juwelier 

Depperich tut gut. Die Produkte sind perfekt präsentiert und 

beleuchtet, so wie es sich für Luxusprodukte gehört – und wie

es leider sehr selten ist.

HOLGER MÜLLER INHABER MÜLLERKÄLBER

„Schon die erste Frage von Peter
Voss hat mich begeistert: Wie
kann ich optimal präsentieren?“

Peter Voss ist sich jetzt sicher, dass er die 
beste Beleuchtung hat, die es auf dem Markt 
gibt. Die Entscheidung ist gefallen – und das 
Ergebnis ist erreicht. Eine Frage des Preises 

sei es indes nicht gewesen, berichtet Peter 
Voss. „Wäre der Auftrag 20.000 Euro teurer 
geworden, hätte ich länger überlegt – und 
später dann zugestimmt.“

Blickpunkt Juwelier 02/2017
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Ulrich Voß und Holger Müller (Mitte) 

besuchen Peter Voss, der soeben sein Schau-

fenster und einige Innenvitrinen mit neuer 

Beleuchtung ausgestattet hat. 

Bis ins Detail perfekt: Zugegeben, so große Diamanten haben 

nicht viele Juweliere im Schaufenster. Doch erst die richtige 

Beleuchtung bringt sie zum Funkeln. 

Eine Augenweide: Der Blick ins Schaufenster von Juwelier 

Depperich tut gut. Die Produkte sind perfekt präsentiert und 

beleuchtet, so wie es sich für Luxusprodukte gehört – und wie

es leider sehr selten ist.

Vor der Umrüstung durch MüllerKälber: Dieses Fenster ist nicht optimal beleuchtet. Der 

Ladenbauer hatte bei der Konstruktion des Fensters nicht das Licht bedacht: Die Lichtquelle ist 

zu weit hinten, was dazu führt, dass viele Uhren „im Schatten“ stehen.

Für die Beleuchtung eines Schaufensters macht es einen großen Unterschied, ob es bewölkt ist, 

ob die Sonne direkt ins Fenster scheint oder ob es dämmert. Deswegen gibt es bei Depperich 

einen Sensor, der den Lichteinfall misst. Mit einer Smartphone-Taschenlampe lässt sich der 

Sensor austricksen.

Vor allem im Schmuckfenster wird für den Fachmann der Unterscheid zur gewohnten Beleuch-

tung sichtbar. Selbst die Produkte auf dem vergleichsweise dunklen Wellendorff-Display sind 

ideal beleuchtet, ebenso wie der relativ lose dekorierte Diamantschmuck rechts daneben. 

Dieses Fenster hat bereits die neuste Beleuchtungstechnik aus dem Hause MüllerKälber. Das 

Licht ist im Vergleich zum linken Foto weicher, und keine Uhr steht im Dunkeln. 

Zum Lichtexperten geworden. Peter Voss (rechts), Inhaber von Juwelier Depperich, ist mittler-

weile zum Beleuchtungsprofi geworden. Beim jüngsten Rundgang mit Holger Müller ist ihm 

doch noch eine Kleinigkeit aufgefallen, die es zu optimieren gilt. Die beiden Geschäftspartner 

führen eine Diskussion auf höchstem Niveau. 

Die hervorragende Beleuchtung in diesem Uhrenfenster wird deutlich an der einheitlichen 

Detailansicht. Beide Schaufensterebenen sind gleich gut ausgeleuchtet, auch die Außen-

regionen oder die Uhren im hinteren Teil des Displays stehen nicht im Schatten. 

HOLGER MÜLLER INHABER MÜLLERKÄLBER

„Schon die erste Frage von Peter
Voss hat mich begeistert: Wie
kann ich optimal präsentieren?“

BELEUCHTUNG IM DETAIL

Peter Voss ist sich jetzt sicher, dass er die 
beste Beleuchtung hat, die es auf dem Markt 
gibt. Die Entscheidung ist gefallen – und das 
Ergebnis ist erreicht. Eine Frage des Preises 

sei es indes nicht gewesen, berichtet Peter 
Voss. „Wäre der Auftrag 20.000 Euro teurer 
geworden, hätte ich länger überlegt – und 
später dann zugestimmt.“
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INITIATIVE JUWELIER

KOMPETENZ
FÜR DIE STATIONÄRE

ZUKUNFT!

DAS SIND DIE MACHER!

ALEXANDER METH
INHABER METH MEDIA

HOLGER MÜLLER
INHABER MÜLLERKÄLBER

GREGOR KRAMPE
INHABER BORNEMANN ETUI

Präsentation

Lichtplanung

Kommunikation

Public
Relation

Marketing

Verpackung

Ladenbau
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INITIATIVE JUWELIER

KOMPETENZ
FÜR DIE STATIONÄRE

ZUKUNFT!

QUALITÄTSOFFENSIVE. 
Die Premium-Unternehmen MüllerKälber, Bornemann 
Etui und Meth Media bündeln ab sofort ihre Kompetenz. 
Ihre Mission: den stationären Händler für die Zukunft zu 
stärken. Die Köpfe hinter „Initiative Juwelier“ wollen nur 
eins: Erfolg für den Juwelier!

S
ie sind kompetent, sprechen diesel-
be Sprache und haben ein gemein-
sames Ziel: den Erfolg des Juwe-
liers! Dafür haben sich führende 

Branchenprofis aus den Bereichen Ladenbau/
Lichtplanung, Präsentation/Packaging und
Marketing/Kommunikation zusammenge-
schlossen: Holger Müller (MüllerKälber), 
Gregor Krampe (Bornemann Etui) und Ale-
xander Meth (Meth Media) bilden ein starkes 
Kompetenzteam – die „Initiative Juwelier“.

Die gerade erst neu gegründete Verbund-
gruppe aus drei visionären Premium-Unter-
nehmen hat einen einheitlich hohen An-
spruch und arbeitet interdisziplinär und 
synergetisch. Daraus entsteht ein wichtiger 
und dennoch kostenloser Zusatznutzen für 
den Juwelier. Alexander Meth: „Kooperation 
ist wichtiger denn je, denn die Marktmacht 
wird immer größer. Dem müssen Gruppen-
kompetenz und Bestperformer-Leistungen 
entgegengesetzt werden.“

DAS SIND DIE MACHER!

Teampartner Holger Müller ergänzt: „Wir 
sind keine Generalunternehmer, sondern 
drei Spezialisten mit sehr hohem Qualitäts-
anspruch.“ Sie könnten dem Juwelier auf 
dem Markt alles für den perfekten stationä-
ren Auftritt bieten, aber er müsse nicht alles 
nehmen. Die „Initiative Juwelier“ beschäfti-
ge sich intensiv mit den Kernmerkmalen des 
Juweliers, so Holger Krampe. „Wir wollen die 
beste Lösung für den Händler, damit er ganz-
heitlich erfolgreich ist und bleibt.“

ALEXANDER METH
INHABER METH MEDIA

HOLGER MÜLLER
INHABER MÜLLERKÄLBER

GREGOR KRAMPE
INHABER BORNEMANN ETUI
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nehmen wird die Marlox-Marken Esprit, 
Pierre Cardin (jeweils Uhren und Schmuck) 
und Puma Timewear künftig in Österreich 
vertreiben. Die ebenfalls von Marlox Austria 
distribuierte Marke Junghans wird künftig 
vom Mutterhaus im baden-württembergi-
schen Schramberg betreut. Unklar ist weiter-
hin, was in Zukunft mit den übrigen Marken 
(unter anderem Luminox, Joop!) geschieht. 
Ebenso unklar ist, ob Primagenta und somit 
Martin Schaufler auch die Marlox-Geschäfte 
in Deutschland übernimmt.

RAMPENLICHT

LADENBAU

MONTBLANC

Das Stühlerücken bei Richemont nach den 
schlechten Zahlen geht weiter (13% Umsatz-
minus, Gewinn halbiert). NICOLAS 
BARETZKI wird neuer Montblanc-CEO und 
Nachfolger von Jérôme Lambert, der kon-
zernübergreifend zum Head of Operations 
für zentrale und regionale Services wird. 
Dieser ist verantwortlich für alle Marken 
außerhalb des Uhren- und Schmuckbereichs. 

IWC

CHRIS GRAINGER-HERR wird CEO von 
IWC. Mit der Ernennung des derzeitigen 
IWC-Chefs Kern zum Head of Watchma-
king, Marketing and Digital bei Richemont 
übernimmt Grainger-Herr die Geschäfts-
führer-Aufgaben bei IWC. Bislang war er 
International Sales Director und hatte die 
Funktion als Associate Director Strategic 
Planning inne.

SINN

FABIAN BUTTE hat seine Ausbildung zum 
Uhrmacher bei Sinn Spezialuhren erfolg-
reich beendet – und schloss seine Ausbil-
dungszeit als „Kammersieger 2016“ ab. Die 
Auszeichnung wurde ihm bei einer Feier der 
Handwerkskammer Frankfurt-Rhein-Main 
überreicht. Auch Uhrmachermeister und 
Ausbildungsleiter Norbert Müller bekam für 
seine Ausbildungsleistungen eine Urkunde.

RIVOIR

CHRISTOPH TEUFEL und die Hans Rivoir 
GmbH haben sich getrennt. Teufel war in der 
Pforzheimer Juwelenmanufaktur erst im Mai 
2016 zum Geschäftsführer bestellt worden. 
Im September soll bereits wieder Schluss 
gewesen sein. Auf Anfrage wollte sich Teufel 
nicht zu den Gründen für seinen Abgang 
äußern. Auch zu einem etwaigen neuen Pos-
ten wollte er nichts sagen.

ÄNDERUNG.  Die Umstrukturierungen bei Marlox sind einen Schritt weitergekommen. Den Vertrieb in Öster-

reich übernimmt ein alter Bekannter: Martin Schaufler, Ex-Marlox Europe-Chef, mit seiner eigenen Firma Pri-

magenta GmbH. Die deutsche Vertriebssituation und die Zukunft des Standortes Bad Vilbel sind noch unklar.

MARTIN SCHAUFLER
IST ZURÜCK!

UMSTRUKTURIERUNGEN BEI MARLOX

 D
ie derzeit laufenden Umstruktu-
rierungen bei der Marlox Group 
sind zumindest in Österreich 
offensichtlich abgeschlossen. 

Martin Schaufler, ein alter Bekannter der 
Branche, ist mit an Bord. Wie es in Deutsch-
land weitergeht, ist allerdings noch unklar. 
Nach seinem Ausscheiden als Geschäftsfüh-
rer der Marlox Europe vor zwei Jahren hatte 
Martin Schaufler die osteuropäischen Länder 
mit der Primagenta GmbH aus Wien, deren 
Inhaber er ist, übernommen. Dieses Unter-

Swarovski trennt sich von seinen 

Cadenzza-Shops. 35 Filialen sollen 

geschlossen werden, teilweise zieht 

Swarovski selbst ein. Cadenzza-Pro-

dukte werden ab 2017 in die Swarov-

ski-Online-Plattform crystals-from-

swarovski.com integriert. Laut 

„Textilwirtschaft“ ist CEO Marcus 

Kossendey bereits von Bord gegan-

gen. Er war erst seit Mai 2014 bei 

Cadenzza. Zuvor war der Diplom-

Kaufmann unter anderem von 2010 

bis 2011 CEO bei der Rudolf Wöhrl 

AG in Nürnberg gewesen.

MARCUS KOSSENDEY

WEG VON CADENZZA

REINKOMMEN & WOHLFÜHLEN IN DER TRAURINGSCHMIEDE.DE KÖLN

Der Kölner Flagship-Store der Trauringschmiede.de
erstrahlt in neuem Glanz und setzt auf Diamant.

Zum Wohlfühlen sind die dicken Ohrensessel auf 
hochflorigem Teppich.

Hell, freundlich und kompetent – so wirkt das Geschäft 
insgesamt. 

Wird Martin Schaufler auch in Deutschland 
den Marlox-Vertrieb übernehmen? Für 
Österreich vertreibt er künftig Esprit, 
Pierre Cardin und Puma.

MüllerKälber sorgte dabei für die Spezialbe-
leuchtung, damit die Diamanten in den neu 
inszenierten Schaufenster-Präsentationen be-
sonders glänzen. Im Inneren des Flagship-
Stores ist Wohnzimmer-Feeling vorherr-

Das Flaggschiff und gleichzeitig die Zentrale 
der Trauringschmiede.de in Köln wurde auf-
gehübscht und setzt auf eine stark emotio-
nale Ansprache der Zielgruppe für Trauringe, 
Verlobung und Schmuck. Ladenbau-Experte 

schend. Mit gemütlichen Ohrensesseln, 
dickem Teppich und Zeitschriften im Wartebe-
reich. Auch an den Beratertischen mit kleinen 
Tischlampen sitzt es sich sehr bequem. Alles in 
allem Wohlfühl-Atmosphäre pur!   

Die gemütliche
Wohnzimmer-
Atmosphäre lädt
zum Verweilen ein.

Blickpunkt Juwelier 12/2016
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Der Vitrinen- und Beleuchtungsspezialist aus Aspach, 
MüllerKälber, genießt einen exzellenten Ruf, wenn es 
um passgenaue Lösungen für Juweliergeschäfte geht. 
Ein Beispiel ist die neue Schaufensterbeleuchtung und 
Vitrinenlösung für Juwelier Martens aus Kempen. „Wir 
haben ,MK OptiLight‘ auf der Inhorgenta in München 
ge sehen und waren auf Anhieb begeistert“, sagt Joa-
chim Martens. „Denn lief alles sehr professionell und 
zuverlässig ab.“ Die Planung und Festlegung der Be-
leuchtungselemente erfolgte bei einem Termin vor Ort. 
Die Montage der „MK OptiLight Window“ nahm der 
Hauselek triker von Martens vor. Geliefert und montiert 
wurde auch der Sensor „MK SunControl“. Dieser regu-
liert die Schaufensterbeleuchtung in Abhängigkeit des 
Umgebungslichts, sodass die Produkte im Schaufens-

ter zu jeder Zeit optimal beleuchtet sind. Martens: „Die 
Ware, vor allem die Steine, kommt sehr gut zur Geltung 
und das lockt Kunden an unser Schaufenster.“ Zudem 
lieferte MüllerKälber Vitrinenwürfel für den Einbau 
durch einen Schreiner vor Ort für eine Trennwand so-
wie eine große Standvitrine und Tischvitrinen. Der Ju-
welier berichtet: „MüllerKälber hat flexibel auf unsere 
Wünsche reagiert und zum Beispiel in der Bedientheke 
eine Schublade an der Stelle eingebaut, an der wir sie 
seit Jahr und Tag gewohnt waren. Qualitativ sind alle 
Elemente sehr hochwertig. So haben alle Vitrinen ein 
Schließsystem, wir benötigen nur noch einen Schlüs-
sel.“ Auch künftig will Martens mit MüllerKälber zusam-
menarbeiten. Weitere Vitrinen wurden bereits bestellt. 
www.muellerkaelber.de

Magisches Licht

www.extra4.comwww.extra4.com

Ferdinand Eisele GmbH
Carl-Benz-Str. 17 | D 75217 Birkenfeld (Pforzheim)

Tel.: +49 7231 9479-0 | Fax: +49 7231 949990
E-mail: info@extra4.com

VICENZAORO
20.01. - 25.01.2017
Halle 2.2, Stand 210

23.03. - 30.03.2017
Halle 2.0, Stand J54

INHORGENTA
München

18.02. - 21.02.2017
Halle A2, Stand 511

BASELWORLD

 Technik
Ladenbau & Präsentation

E. Wilhelm GmbH 
Fabrikstrasse 25 

D-77966 Kappel-Grafenhausen 
Tel.: +49 (0) 7822 /769-0 

Fax: +49 (0) 7822/769-550 
wilhelm-etuis.com

Made in Germany

Das Präsentationssystem „Clerk“ der Designerin Petra 
Ohnmacht ist mittlerweile ein Klassiker, auf den immer 
mehr Juweliere und Goldschmiede setzen, denn es ist 

vielseitig einsetzbar. Gefertigt ist „Clerk“ aus gewachstem 
Schichtholz, ein Tragegurt dient zum Transport. Die 

 Tabletts/Laden gibt es in drei verschiedenen Höhen mit 
unterschiedlichen Einteilungen sowie Stoffeinlagen in 

fünf verschiedenen Farben. Zum Transport werden die 
Tabletts gestapelt und mit dem Gurtsystem ganz einfach 

 zusammengegurtet. Die einzelnen Tabletts können mit 
Holz- oder Glasdeckeln verschlossen werden. Mit einer 

Husse aus Filz lassen sich die Schubladen gut ver -
packen. Außerdem gibt es für den Transport wahlweise 
 einen Rollkoffer oder eine gepolsterte Transporttasche.  

Im  Geschäft lassen sich die Laden im sogenannten 
 Ladenhüter wie Schubladen unterbringen. 

www.schmuckbehausungen.de

seit über 75 Jahren genießt die Firma e. Wilhelm weltweit 
einen guten ruf für hochwertige etuis, Verpackungen 
 sowie displays für schmuck, uhren, accessoires. ob-
gleich der Global Player seit 15 Jahren auch in China 
 produziert, werden sehr viele Produkte immer noch in 
deutschland hergestellt. die Qualität und effizienz des 
Gütesiegels „Made in Germany“ ist nach wie vor gerade  
in der schmuck- und uhrenbranche ein argument, zumal 
die Wege und damit die Lieferzeiten dadurch kurz sind. 
ein team von 75 Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern ist  
im hochmodernen Werk in Kappel-Grafenhausen beschäf-
tigt. Wilhelm etuis stellt seine neuheiten alljährlich auf 
der inhorgenta Munich vor. ein beispiel für die Leistungs-
fähigkeit des unternehmens sind diese hochwer tigen 
etalagen, die es wahlweise in schwarz oder Weiß gibt. 
www.wilhelm-etuis.com

Ein Clerk für alle Fälle

Hier werden 
Emotionen geweckt
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Werkstatt &
 Ausbildung

NEWS

Der Vitrinenspezialist MüllerKälber präsentiert 
mit dem LED-Modul „MK OptiLight 04FOR“ eine 
Weiterentwicklung der Vitrinenbeleuchtung 
„OptiLight 04“. Für die neue Lichtlösung wurde 
ein Gehäuse entwickelt, das sich mit reduzierte-
ren Dimensionen optimal in das Gesamtdesign 
der Vitrinen integrieren lässt. „MK OptiLight 
04FOR“ ist als fertig verbautes Modul erhältlich 
oder als Nachrüstvariante für bestehende 
Vitrinen. Eine Auswahl an Farben und Oberflä-
chendesigns ermöglicht die bestmögliche 
Anpassung an vorhandene Vitrinen oder 
Ladenkonzepte. Zusätzlich zu dieser Variante 
bietet das Unternehmen aus dem schwäbischem 
Aspach ein flaches Modul an, das sich für den 
Unterbau im Schaufenster eignet. 
www.muellerkaelber.de

Spot an!

Sommerzeit = Ohrlochzeit: 
Laut Marktzahlen lassen viele 
Kunden sich ihre Ohrlöcher 
– oder die ihrer Kinder – in 
den Monaten Juli und August 
stechen. Deshalb unterstützt 
Studex seine Fachhandels-
partner mit einer Ferien- und 
Schulanfangskampagne, mit 
der das Thema besonders 
beworben wird. Dazu gehört 
eine Gewinnspielaktion sowie 
spezielle Werbemittel wie 
beispielsweise Stundenpläne 
oder Display-Einleger mit 
Schulanfangsmotiven. 
www.studex.de

Verbessert und 
weiterentwickelt: 
Das Modell „MK 
OptiLight 
04FOR“ mit 
neuem Design- 
Gehäuse

Ferien nutzen

Aufgrund stetig sinkender Zahlen bei den Ausbildungsverhältnissen 
beabsichtigt die NRW-Schulbehörde, die Fachklasse für Goldschmie-
de am Kölner Richard-Riemerschmid-Berufskolleg zu schließen und 
den Berufsschulunterricht für Azubis aus dem Großraum Köln-Bonn- 
Aachen an das Berufskolleg in Essen zu verlagern. Nicht zuletzt, weil 
die Anfahrtszeiten und -kosten für die Auszubildenden unzumutbar 
wären, setzen sich Kölner Goldschmiede jedoch für den Erhalt der 
Fachklasse in Köln ein. Auch die Handwerkskammer wirbt gemein-
sam mit den Goldschmiede-Innungen Bonn/Rhein-Sieg und Köln bei 
den Goldschmiedebetrieben um die Teilnahme an einer Verbundaus-
bildung: Dabei teilen sich mehrere Betriebe ein Ausbildungsverhältnis. 
Inzwischen wurde ein Konzept entwickelt, wie der Standort erhalten 
werden könnte und eine online-Petition gestartet. Die Unterschriften 
wurden der NRW-Schulministerin Sylvia Löhrmann übergeben, eine 
Entscheidung steht noch aus. www.change.org, www.hwk-koeln.de

Kölner Fachklasse vor dem Aus

Goldschmiede Zeitung 08/2016
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ZUKUNFT MIT KONZEPT
FALLBEISPIEL: VOM JUWELIER ZUM CONCEPT STORE

JUWELIER PERTIJS IM NIEDERLÄNDISCHEN BREDA IST KONZESSIONÄR NAMHAFTER MARKEN WIE  

AUDEMARS PIGUET ODER CHOPARD. IM GESPRÄCH ERKLÄRT CONCEPT MANAGER BOB SEGERS, WIE AUS 

EINEM ECHTEN JUWELIER DER ERSTE CONCEPT STORE FÜR UHREN UND SCHMUCK DER WELT WURDE.

„WIR WAREN EIN GUTER JUWELIER. AUCH DIE VERKÄUFE WAREN 
NOCH GUT, ABER WIR DACHTEN AN DIE ZUKUNFT. WIR WOLLTEN 

ETWAS NEUES MACHEN.“ 
 

Bob Segers, House of Pertijs

„ES KOMMEN JÜNGERE MENSCHEN INS GESCHÄFT UND AUCH MEHR LEUTE VON AUSSERHALB. VIELE SUCHEN NUR EIN KLEINES 
GESCHENK – WERFEN ABER BEIM HINAUSGEHEN IMMER EINEN BLICK AUF UHREN UND SCHMUCK.“ 

 
Bob Segers, House of Pertijs

Das House of Pertijs ist kein gewöhnli-
cher Juwelier: Eine Bibliothek, eine 
Kaffeebar und ein angeschlossener 
Garten in Kombination mit aufregen-
der Innenarchitektur machen einen 
Besuch im Laden zu einem Erlebnis. 
Kein Wunder, dass es die Niederlän-
der geschafft haben, die Zugangs-
schwelle ins Geschäft stark zu 
senken. Das stimmige Gesamt-
konzept des P.O.S. führt den 
Kunden niederschwellig auch an 
sehr hochpreisige Uhren und 
Schmuckstücke heran. 

D 
as House of Pertijs im 

südniederländischen 

Breda hat alles, was 

einen echten Juwelier 

ausmacht: drei Uhrmacher und 

zwei Goldschmiede, eine Werkstät-

te und namhafte Marken. Man 

könnte denken, das wäre eine soli-

de Basis für die Zukunft. Und doch 

erfand sich der in den 1950ern 

gegründete Juwelier vor ca. fünf 

Jahren als Concept Store rund um 

das Thema Uhren und Schmuck 

völlig neu. Seidem präsentiert das 

Unternehmen in seinen Schaufens-

tern und im Inneren eine anspre-

chende, designaffine Welt aus 

hochwertigen Produkten. Damit 

hat es Pertijs geschafft, sich vom 

klassischen Juwelier zum Juwelier 

der Zukunft zu entwickeln: dem 

umfassenden Dienstleister rund um 

das Thema Geschenk. „Blickpunkt 

Juwelier“ sprach mit Bob Segers 

über die Gründe für diesen Neuan-

fang, den Erfolg und die Risiken.

BJ: HERR SEGERS, WIE KAM ES DAZU, 

DASS SICH PERTIJS NEU ERFAND?

BOB SEGERS: Die Verkäufe waren 

zwar noch gut, aber wir dachten 

an die Zukunft. Wir waren ein guter 

Juwelier mit vier Filialen – aber wir 

wollten etwas Neues machen. So 

haben wir uns auf einen Standort 

konzentriert und dort eine ganz 

besondere Location geschaffen.

BJ: WAS WAR IHRE INSPIRATION?

BS: Sicher die großen Mode-Con-

cept Stores in Frankreich, wie etwa 

Colette. Immer wieder hörten wir 

von Kunden, dass es keinen Grund 

gebe, öfter in unser Geschäft zu 

kommen. Viele hatten das Gefühl, 

sich nicht einfach frei umschauen 

zu können.

BJ: IHR ZIEL WAR ES ALSO, DIE 

ZUGANGSSCHWELLE ZU SENKEN? 

BS: Ja, wir hatten zwar High-End- 

Kunden, aber wir wollten mehr 

Menschen ins Geschäft bringen. So 

haben wir Produkte gesucht, die 

diese Schwelle senken: Das können 

Taschen, Bücher, Duftkerzen oder 

sogar ein Bleistift sein.

BJ: SIE VERKAUFEN DUFTKERZEN?

BS: Unter anderem auch. Unser 

günstigstes Produkt ist ein Bleistift 

um drei Euro.

BJ: UND HAT ES FUNKTIONIERT?

BS: Es war echt ein Experiment. 

Zuerst waren die Verkäufe der 

Zusatzartikel schleppend, mit der 

Zeit hat es dann funktioniert. Heute 

sind wir zum Beispiel der zweitbeste 

P.O.S. für eine High-End-Duftkerzen-

marke in den Niederlanden.

„IMMER WIEDER HÖRTEN WIR 
VON KUNDEN, DASS ES KEINEN 
GRUND GEBE, ÖFTER IN UNSER 

GESCHÄFT ZU KOMMEN.“ 

BJ: ABER WAS HABEN DIE AUDE-

MARS PIGUET UM 60.000 UND DER 

BLEISTIFT UM 3 EURO GEMEINSAM?

BS: Sie sind beide speziell und in 

ihrem Bereich das Beste vom Besten. 

Beide haben eine gute Geschichte, 

die wir dem Kunden erzählen, 

wodurch das Produkt speziell wird. 

Der Bleistift ist nicht irgendein Stift, 

sondern ein Palamino Blackwing – 

der Beste seiner Art. Und das macht 

ihn Uhren & Schmuck wieder ähn-

lich. Man kann nicht einfach irgend-

einen Bleistift hernehmen und 

„UNSERE PRODUKTE HABEN 
EINE GESCHICHTE, DIE WIR 

DEM KUNDEN ERZÄHLEN. SO 
WERDEN SIE SPEZIELL.“ 

Blickpunkt Juwelier, 07/2016
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„UNSERE PRODUKTE HABEN 
EINE GESCHICHTE, DIE WIR 

DEM KUNDEN ERZÄHLEN. SO 
WERDEN SIE SPEZIELL.“ 



39
Technikparameter   I   Eine Beilage von BLICKPUNKT JUWELIER

38
Technikparameter   I   Eine Beilage von BLICKPUNKT JUWELIER

Ladenbau

erwarten, dass das Konzept dann 

funktioniert.

BJ: HAT SICH DIE KUNDENSTRUKTUR 

VERÄNDERT?

BS: Ja – es kommen jüngere Men-

schen ins Geschäft und auch mehr 

Leute von außerhalb. Viele suchen 

nur ein kleines Geschenk – werfen 

aber beim Hinausgehen immer 

einen Blick auf Uhren und Schmuck. 

Das ist unser direkter Profit. Denn 

wenn man seine ideale Uhr oder 

sein perfektes Schmuckstück nicht 

sieht, wie soll man sich dann das 

Ziel setzen, es zu kaufen?

BJ: WIE HABEN STAMMKUNDEN 

ODER ÄLTERE KUNDEN DIESE VER-

ÄNDERUNG AUFGENOMMEN?

BS: Viele traditionelle Kunden waren 

ZUR PERSON

Bob Segers (35) ist Con-

cept Entwickler und 

auch zuständig für 

Sales, Events und Mar-

keting bei House of Per-

tijs. Er ist für die ständige 

Weiterentwicklung des 

Store-Konzepts sowie 

die Auswahl geeigneter 

Produkte und die Öffent-

lichkeitsarbeit des Fami-

lienunternehmens ver-

antworlich.

Weitere Informationen 

über das Geschäft:

houseofpertijs.com

zuerst skeptisch. Wir haben auch 

unsere Kommunikation umgestellt 

und wurden jünger und provokan-

ter. Nach abwartenden Reaktionen 

kommen diese Kunden nun öfter 

und haben Spaß an dem Konzept. 

Früher sahen wir diese High-End-

Kunden ein- bis zweimal im Jahr, 

jetzt kommen sie zehnmal vorbei.

BJ: HABEN DIE MARKEN DIESE 

ENTWICKLUNG MITGEMACHT ?

BS: Wir hatten am Anfang Angst, 

dass einige abspringen würden. Ein 

„Gift Shop“ ist ja deutlich negativ 

besetzt. Das war ein Risiko, das wir 

eingegangen sind. Denn als traditi-

oneller Juwelier hätten wir sicher 

keine Marke dazugewonnen, viel-

leicht die eine oder andere wichti-

ge sowieso verloren.

Auch im Schaufenster kommuniziert House of Pertijs sein umfassendes Konzept 
klar: Hier gibt es mehr zu entdecken als „nur“ Uhren und Schmuck.

Alexander Pottendorfer,  
Operations Manager  
Umdasch Shopfitting

Holger Müller,  
Geschäftsführer MüllerKälber

BJ: WIE SIND SIE DEN MARKEN 

ENTGEGENGEKOMMEN?

BS: Wir haben zwei klassische Cor-

ner – für IWC und Cartier. Zusätzlich 

haben wir zentral im Geschäft eine 

Fläche, die wir „Change Corner“ 

nennen. Wir vermieten sie für zwei 

Monate an Marken, die sie dann für  

sich branden können. Das funktio-

niert perfekt – wir sind bis Mitte 2017 

ausgebucht.

BJ: WIE WAR LETZTLICH DIE RÜCK-

MELDUNG DER MARKEN ? 

BS: Wir haben viele positive Rück-

meldungen (z.T. von den CEOs) 

erhalten, dass sie unsere Kombinati-

on von Produkten toll finden. Wir 

konnten mit unserem Konzept sogar 

die zwei wichtigen Marken Pomel-

lato und Panerai dazugewinnen.

„JA, WIR HATTEN HIGH-END KUNDEN. ABER WIR WOLLTEN MEHR MENSCHEN INS GESCHÄFT BRIN-
GEN. SO HABEN WIR PRODUKTE GESUCHT, DIE DIESE SCHWELLE SENKEN: DAS KÖNNEN TASCHEN, 

BÜCHER, DUFTKERZEN ODER SOGAR EIN BLEISTIFT SEIN.“

Bob Segers, House of Pertijs
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tijs. Er ist für die ständige 

Weiterentwicklung des 

Store-Konzepts sowie 

die Auswahl geeigneter 

Produkte und die Öffent-

lichkeitsarbeit des Fami-

lienunternehmens ver-

antworlich.

Weitere Informationen 

über das Geschäft:

houseofpertijs.com

Wir sagen, es ist nicht genug, einfach 

„Juwelier“ zu sein. Der Concept 

Store ist die Zukunft. Der Juwelier 

muss sich nach verwandten Waren-

gruppen umsehen und diese 

modern präsentieren. Er ist der Exper-

te für Geschenke. Beim Ladenbau 

spielt auch der Sicherheitsaspekt 

eine wichtige Rolle. Beispielsweise 

werden für Möbel laufend Schlösser 

bzw. sogar Schließanlagen entwi-

ckelt. Diese Mechanismen sind vor 

allem für Marken-Stores sinnvoll. Eine 

Es ist im Moment ein absoluter 

Trend, die Grenzen klassischer 

Juweliersgeschäfte zu überschrei-

Herausforderung für den Ladenbau 

wird vor allem sein, dass Shop-Betrei-

ber (und vor allem Marken-Stores) 

die komplette Serviceleistung for-

dern – vom Design über die Monta-

ge bis zum General Contracting. Vor 

allem bei High-End-Marken findet 

die LED-Beleuchtung in den Stores 

stark Einzug, um die Ware auf edle 

Weise in den Vordergrund zu stellen. 

Juweliere sollten Themenwelten in 

ihren Stores forcieren und edel prä-

ten und die Einkaufsflächen kon-

zeptueller und vielseitiger zu gestal-

ten. Ein schönes Beispiel ist Juwelier 

sentieren. Gerade der Ladenbau 

bei Schmuckhändler sollte designori-

entiert entworfen werden. Hier gilt es 

zu unterscheiden, ob es sich um 

Marken-Stores oder einzelne Händler 

handelt. Hochwertige Ware verlangt 

auch einen hochwertigen Laden-

bau. Aber auch auf Altbewährtes 

sollte man weiterhin setzen: Repara-

turen, Goldschmieden etc. sollten 

trotzdem angeboten werden, da 

diese Serviceleistungen einen Mehr-

wert beim Kunden schaffen.

Fischer in Karlsruhe, für den Müller-

Kälber die Ladenbaulösung erar-

beitet und umgesetzt hat. Als Kas-

senmöbel gibt es eine Eventtheke 

aus Corian, einem sehr hochwerti-

gen Material. In das Möbel integ-

riert sind ein Kühlschrank, ein 

Waschbecken und sogar ein 

Kochfeld mit Dunstabzug. Die 

Theke ist durch einen Geschenk-

papierhalter, eine Kasse sowie 

Schubladen, Vitrine und einen Sitz- 

und Stehbereich extrem vielseitig 

und wandelbar. Damit wird der 

Kassenbereich zu einem Begeg-

„DER JUWELIER MUSS SICH NACH VERWANDTEN 
WARENGRUPPEN UMSEHEN UND DIESE MODERN 

PRÄSENTIEREN.“

„DAS FOLGT DEM TREND, DASS DER JUWELIER 
ZUNEHMEND ZU EINEM ORT WIRD, DER ZUM ERLEBEN 

EINLÄDT UND SO KUNDEN ANZIEHT.“

Alexander Pottendorfer,  
Operations Manager  
Umdasch Shopfitting

Holger Müller,  
Geschäftsführer MüllerKälber

Die Abteilung für Accessoires und 
Schmuck im Tiaihi Center in Jeddah 
wurde vom Umdasch neu gestaltet.

Ein helles, offenes und luxuriöses 
Ambiente waren das Ziel der 

Neugestaltung. Die Vermittlung von 
Luxus und Wertigkeit  standen hier 

im Vordergrund.

nungsbereich – für den alltäglichen 

Verkauf genauso wie für spezielle 

Events. Die Pläne des Inhabers, 

Michael Häcker, gehen so weit, 

dass auch schon mal die Tochter 

samstags Erdbeermarmelade 

kocht und somit eine andere Duft-

note in den Raum bringt. Das hoch-

wertige Event- und Kassenmöbel 

fügt sich in ein Ladenkonzept ein, 

das auf einen Erlebniseinkauf aus-

gerichtet ist: Am Eingang gibt es 

zwei Wasserwände, gegenüber 

eine grüne, lebendige Wand. Das 

folgt dem Trend, dass der Juwelier 

zunehmend zu einem Ort wird, der 

zum Erleben einlädt und so Kunden 

anzieht. Dieser Herausforderung 

muss sich der Juwelier und der 

Ladenbau zunehmend stellen.

Juwelier Fischer in Karlsruhe 
hat auf engem Raum eine 
vielseitige Lösung gefunden.

DAS SAGEN LADENBAUER DAZU:



66
Technikparameter   I   Eine Beilage von BLICKPUNKT JUWELIER

Licht und Ladenbau

HELLE INSPIRATIONEN
MÜLLERKÄLBER

MIT DER ERFAHRUNG VON GUT VIERZIG JAHREN IM BEREICH BELEUCHTUNG UND 

LADENBAU IST DIE MÜLLERKÄLBER GMBH EIN AUSGEWIESENER EXPERTE, VON 

DESSEN KNOW-HOW AUCH DER JUWELIER PROFITIEREN KANN.

PRAXISTIPP

MüllerKälber stellt Ihnen gerne seine gesamte Expertise zur Verfügung und 
übernimmt den kompletten Ladenbau – von der Planung bis zur Umsetzung. 
Wie oben bei Heller&Heller Chronometrie in Schwäbisch Hall. Das Beispiel 
zeigt, dass auch auf kleinem Raum mit einer professionellen Ladenplanung 
einiges präsentiert werden kann: Nur 26 m2 standen für Kasse, Uhrenprä-
sentation, Beratung und Büro zur Verfügung. Mit Schiebetüren, intelligenter 
Beleuchtung und Spiegelelementen wurde der Raum optisch vergrößert.

Das Verständnis optimaler Beleuchtung hilft MüllerKälber auch bei der idea-
len Vitrinengestaltung. So wurde in der Galerij Hilde Vanden Berghen (Halle, 
Belgien) die Optik des gesamten Verkaufsraums durch neue Vitrinen mit MK 
OptiLight® verändert. Der Raum an sich wurde nicht umgestaltet, sondern nur 
frisch gestrichen. Durch verschiedene Vitrinenarten wird der Raum neu defi-
niert: große Vitrinen mit Bilderrahmen, Sockelvitrinen mit mehreren Präsen-
tationsebenen und eine von innen und außen einsehbare Schaufenstervitrine.

Sie können die Experten von MüllerKälber auch gezielt zur Optimierung 
Ihrer Beleuchtungslösung hinzuziehen. So wie Juwelier Weiss in Vechta. Hier 
erstellte MüllerKälber die Lichtplanung für das bestehende Schaufenster und 
nützte dabei die neueste Generation der High-End-Leuchten MK OptiLight®. 
Der Anschluss vor Ort erfolgte unkompliziert durch den Hauselektriker des 
Kunden. So können Sie gezielt und mit kalkulierbaren Kosten die Präsentation 
Ihres Warensortiments verbessern.

Sie haben bereits verlässliche Partner, mit denen Sie bei der Neugestaltung 
Ihres Geschäfts gerne zusammenarbeiten? Kein Problem! MüllerKälber 
schließt gerne an ihr bestehendes Netzwerk an und übernimmt Teilleistungen 
Ihres Ladenbaus. Auch Juwelier Fischer in Karlsruhe hat die Ladenplanung 
sowie alle Produktpräsentations- und Beratungsmöbel mit MüllerKälber 
realisiert, während unter anderem Trockenbau, Beläge und Stühle von 
anderen Partnern realisiert wurden.

  1 | KOMPLETTER LADENBAU

  3 | VITRINEN

  2 | BELEUCHTUNGSLÖSUNGEN

  4 | TEILLEISTUNGEN IM LADENBAU

HOLGER MÜLLER, Geschäftsführer

Wir lieben den mündigen Kunden. Seit mehr als 40 Jahren beschäftigen wir uns mit 

der Präsentation von Produkten. Da wir alle Bereiche des klassischen Ladenbaus 

beherrschen und unsere Kunden wissen, was sie wollen und brauchen, können sie 

selbst entscheiden, welche Leistungen sie von uns beziehen. Egal ob Planung, Mö-

bel- und Vitrinenbau, Beleuchtung, Montage oder das „Rundum-Sorglos-Paket“ – 

bei uns entscheidet der Kunde.

Das Budget reicht nicht für eine große 

Umbaulösung? Fragen Sie nochmals 

nach, denn oft kann auch durch punktuel-

le Maßnahmen einiges optimiert werden. 

Ein Experte hat einen frischen Blick auf 

Ihren Laden!

Blickpunkt Juwelier, Technikparameter, 07/2016
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SO MUSS LadenbaU
aUSSeHen

MüllerKälber ist spezialist für
Vitrinen und beleuchtung

IndIVIdUeLL. 
Das ist kein 08/15-
Standard, den sich

Ladenbauexperte Müller-
Kälber für diese

Juwelierverkaufsräume 
hat einfallen lassen, 

sondern das sind
perfekte Lösungen in 

puncto Vitrine und
Beleuchtung.

Zum edlen Look mit Kronleuchter und Granitboden des Juweliergeschäfts Etoile in 

Maastricht hat Ladenbauspezialist MüllerKälber die Wände in Sichthöhe mit Glas- 

vitrinen ausgestattet. Außerdem zeigen fünf Standvitrinen im bis zum Boden

reichenden Schaufenster weitere Schmuck-Highlights.

Bei der Juweleria Navratiel in Görlitz wurde das Markenproblem von MüllerKälber 

optimal gelöst. Die Swarovski-Vitrine wurde homogen in die übrige Inneneinrichtung 

des Geschäfts integriert. Dadurch wird die Marke einerseits groß präsentiert, anderer-

seits wirkt es so, als würde der Lieferant keinen dominierenden Einfluss nehmen.

Maßgeschneidert sind auch die Vitrinen samt LED-Beleuchtung bei Juwelier Fischer in 

Baden-Baden. Das verbindende Element ist ein farblich abgestimmter, leicht erhöhter 

Sockel am Boden. Die Innenraumvitrine ist von allen Seiten leicht umgehbar und hat 

ebenfalls eine LED-Beleuchtung, die den Schmuck angemessen präsentiert.

Auch die Präsentation der Schmuckmarke Thomas Sabo wirkt trotz der Vitrinen-

größe an exponierter Stelle dezent. Sie ist kein aufdringlicher Fremdkörper im Raum, 

sondern passt perfekt zu den anderen Möbeln. Das Geschäft behält so seinen

eigenen Charakter.

1 | etOile, Maastricht

3 | naVratiel, görlitz

2 | fischer, baden-baden

4 | naVratiel, görlitz
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leuchtend 
brillante farben

Müllerkälber GMbh 

Die Experten von  
MüllerKälber sind zwar 
selbst nicht auf der 
Baselworld vertreten, 
haben aber zahlreiche 
Markenstände  
ausgestattet.

u
nterschiedliche Lichtquel-

len haben verschiedene 

Farbwiedergabe-Eigen-

schaften – aber nicht 

immer geben sie die Farben des 

betrachteten Gegenstands korrekt 

wieder. So kann es vorkommen, 

dass Gesichter fahl wirken oder 

Schmuck unnatürlich und billig 

aussieht. Auch das Licht von 

Lampen gleicher Lichtfarbe kann 

verschiedene Farbwiedergabe-

Eigenschaften besitzen. Eine 

Bewertung der Farbwiedergabe 

erfolgt durch den Index CRI 

(Colour Rendering Index, auch 

Ra-Wert genannt). Er gibt an, wie 

natürlich Farben wiedergegeben 

werden. Je niedriger der Index, 

desto mangelhafter werden die 

Körperfarben beleuchteter Gegen-

stände wiedergegeben. Die beste 

Farbwiedergabe, und somit den 

höchsten CRI-Wert, hat das 

Sonnenlicht: CRI 100. In Innenräu-

men sollte der CRIWert nicht unter 

80 liegen. MüllerKälber verwendet 

LEDs mit HighCRI bis zu 95.

korrekte farbwiederGabe auch bei künstlichem licht ist eine der wichtigsten, 
aber auch herausforderndsten aufgaben guter beleuchtung.

Die Präsentation 
von Uhren und 

Schmuck muss „ap-
petitanregend“ sein. 
Das richtige Licht 

spielt dabei eine we-
sentliche Rolle.

Deutlich: Farben und Formen 
kommen durch den hohen CRI-
Wert von MKOptiLight® deutlich 
besser zur Geltung.

Deutlicher unterschieD: Der 
direkte Vergleich zeigt wie brillant 
und farbtreu der Gegenstand mit 
MKOptiLight® wirkt.

BaseLWORLD  |  eine sonderausgabe von
62
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LADENBAU
tatort vitrine: 

DiE vitriNE DArf 

Nicht zwischEN 

proDUkt UND

kUNDEN stEhEN. 

Erst DUrch DiE 

richtigE BELEUch-

tUNg wirkt DAs 

präsENtiErtE

proDUkt LEBENs-

Echt UND  mAcht so 

„AppEtit“ DArAUf, 

Es iN häNDEN

zU hALtEN UND 

LEtztLich zU

kAUfEN.

 D
ie ganzheitliche Wahrnehmung 
eines Verkaufsraumes bestimmt 
maßgeblich das Kauferlebnis 
und damit die Konsumlust. Vor-

rangig gilt es, eine Atmosphäre zu schaffen, 
die den Menschen mit all seinen Sinnen an-
spricht: einzigartig und unverwechselbar.

Licht ist dabei eines der wichtigsten 
und wirkungsvollsten Gestaltungsmit-
tel. Produkte wie Uhren und Schmuck 
stellen hohe Ansprüche an die Beleuch-
tung. Eine sehr gute Farbwiedergabe 
und eine auf das Produkt abgestimm-

schmuck und uhren 
strahlend glänzen!

MüllerKälber weiss, wie

LED ist nich gleich LED: Der 

Vergleich zeigt deutlich, dass 

MKOptiLight® (rechts) die 

Farben brillanter und wirklich-

keitsnäher wiedergibt.

Bissi odipis dolor assitatiorem rat omnis doloreri solorporat omnis 

doloreri solorpo re reperferum aut qui vel invenis eate.

i m  B L i c k p U N k t

A
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Ich bin das

Symbol fur Turen, 

die sich im Leben 

offnen sollen.
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wichtige begriffe

Lichtfarbe: Die Eigenfarbe 

des Lichts von Lampen wird 

durch die Farbtemperatur in 

Kelvin (K) bestimmt. Je 

hš her der Wert, desto wei§ er 

ist die Lichtfarbe. Man 

unterscheidet dabei warmwei-

§ es, mittelwei§ es und kalt-

wei§ es Licht.

Farbwiedergabe: Mit dem 

Colour Rendering Index (auch 

Ra-Wert genannt) wird gemes-

sen, wie natŸ rlich Farben 

unter kŸ nstlicher Beleuchtung 

wiedergegeben werden. Die 

beste Farbwiedergabe, und 

somit den hš chsten CRI-Wert, 

hat das Sonnenlicht: CRI 100. 

In InnenrŠ umen sollte der 

CRIWert nicht unter 80 liegen. 

te Lichtfarbe bilden die Voraussetzung 
für eine konsumfördernde Umgebung.  
 
BriLLANtE fArBEN
Korrekte Farbwiedergabe auch bei künst-
lichem Licht ist eine wichtige Aufgabe gu-
ter Beleuchtung. Die Farbwiedergabe einer 
Lampe bezeichnet die Wirkung, die ihr Licht 
auf farbigen Gegenständen hervorruft. Un-
terschiedliche Lichtquellen haben verschie-
dene Farbwiedergabe-Eigenschaften – nicht 
immer geben sie die Farben des betrachte-
ten Gegenstands korrekt wieder. So kann es 
vorkommen, dass Gesichter unter dem Licht 

bestimmter Lampen fahl wirken, Gemüse 
unappetitlich oder Schmuck unnatürlich und 
billig aussieht.

Wichtig bei der Auswahl der richtigen Be-
leuchtung sind die feinen Unterschiede: Auch 
das Licht von Lampen gleicher Lichtfarbe 
kann verschiedene Farbwiedergabe-Eigen-
schaften besitzen. Grund dafür ist die unter-
schiedliche spektrale Zusammensetzung der 
Lichtfarbe. Daher ist es auch nicht möglich, 
aus der Lichtfarbe einer Lampe auf die Qua-
lität ihrer Farbwiedergabe zu schließen. Eine 
Bewertung der Farbwiedergabe erfolgt durch 

„der juwelier steht vor der herausforderung, 
seine wertvollen waren gleichzeitig geschützt 
in der vitrine aber trotzdem realitätsnah und 
attraktiv zu präsentieren. farben und konturen 
richtig auszuleuchten ist dabei essentiell.“

Holger müller, müllerkälber gmbH

den Index CRI (Colour Rendering Index, sie-
he Kasten rechts). Speziell in der Uhren- und 
Schmuckbranche ist das brillante Leuchten 
von Edelsteinen oder die Kauflust weckende 
Brillanz von Goldtönen eine große Heraus-
forderung. MüllerKälber verwendet LEDs 
mit HighCRI bis zu 95 – wie auf den Ver-
gleichbildern zu sehen ist, werden damit op-
timale Ergebnisse bei der Präsentation und 
Farbwiedergabe erreicht.

Der direkte Vergleich zeigt: Standard 

LEDs bringen trotz formal gleicher 

Lichtfarbe ein schlechteres Ergebnis, bei 

dem die Goldtöne künstlich und billig 

wirken. MKOptiLight® überzeugt durch 

satte, und echt wirkende Goldtöne.

„mkoptilight® bietet 
nicht nur eine kosten-
sparende und energie-
effiziente, sondern 
auch verkaufsför-
dernde beleuchtungs-
lösung für den juwe-
lier.“

Holger müller,

müllerkälber gmbH

Blickpunkt Juwelier, 04/2016
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MüllerKälber GmbH | Daimlerstraße 2 | D-71546 Aspach | Tel.: +49 (0) 7191 - 36 712 0 | gebührenfreier Anruf: 0800 - 80 90 831
Fax.: +49 (0) 7191 - 36 712 10 | E-Mail: info@muellerkaelber.de | www.muellerkaelber.de

Vitrinen | Shop-in-Shop-Systeme | Ladeneinrichtungen

LED-Beleuchtungen | vom Konzept bis zur Realisierung

Das Licht macht den Unterschied.
 - Licht, das Uhren und Schmuck optimal inszeniert.

Blickpunkt Juwelier, 04/2016
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InsIDer
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VORTEILSCLUB LINDNER
ÜBERFALLEN

Beilage
zu Nr.

Welche Marken & Artikel 
sorgen wirklich für Umsatz, welche 

fühlen sich nur so an?

Exklusive Clubstatistiken

Kern des Vorteilsclubs ist eine einzigartige, exklusive 
Branchenstatistik. Sie ist Erfolgsbarometer für jeden Juwelier. Wie 
stark sind die Lieferanten wirklich? Welche Marken verkaufen sich 

gut – oder haben sie vielleicht schon ihren Zenit überschritten? 
Was ist das bestverkaufte Produkt des Monats? Mitglieder des 

Vorteilsclubs wissen mehr als andere Juweliere und sind erfolgreicher.

Lagersharing

Der Vorteilsclub liefert seinen Mitgliedern eine exklusive App 
(Software), mit welcher er bei einer Kundenanfrage nach einem 

Produkt suchen kann. Die App liefert dem Mitglied dann die 
Information, welcher Kollege aus dem Vorteilsclub dieses Produkt auf 
Lager hat. Sie können Ihren Kunden somit fast jeden Wunsch erfüllen. 

Und das, ohne alle Produkte selbst auf Lager zu haben. Um nicht 
gegen Marken-Exklusivverträge zu verstoßen, bekommt der Endkunde 

die Rechnung dann nach Vereinbarung vom Juwelier-Club-Kollegen.

* alles was Sie benötigen um Mitglied im Vorteilsclub zu werden ist ein Abo dieses Magazins und die Clubversion der CLARITY & SUCCESS Warenwirtschaft (nur 40,00 € im Jahr)

CLARITY & SUCCESS Software GmbH
Bokeler Straße 28
DE – 33790 Halle in Westfalen
www.clarity-success.com
Tel. +49 52 01 66 27 70

VORTEILSCLUB DER JUWELIERE
Bokeler Straße 13
DE – 33790 Halle in Westfalen
www.vorteils-club.net
Tel. +49 52 01 66 27 76 00

Meth Media Verlagsgesellschaft m.b.H.
Wimbergergasse 28
AT-1070 Wien
www.methmedia.at
Tel. +43 19 82 48 08

www.vorteils-club.net
Tel. +49 52 01 66 27 72 00

Welche Marken && Artikel  Artikel  Artikel  Artikel 

GDPdU 
READY!

Bereit für die 
neue Kassen-

richtlinie!

So viel Umsatz
machte die Branche 
2014/2015 mit
Uhren. S. 10

Jetzt fordert er mehr 
Videoüberwachung
im Ort. S. 6

und das in Zeiten, in denen viele ihr Geschäft aufgeben

Mutig. Vielerorts schließen Juweliere ihre Geschäfte, 

weil sie keinen Nachfolger finden oder einfach nicht 

mehr erfolgreich im markt sind. Heike und michael 

Häcker dagegen zeigen mut. Sie haben eine Boutique in 

Baden-Baden und einen neuen masterstore in karlsruhe 

eröffnet – und mit unterstützung der Hersteller eine 

ganz neue welt des auftritts eines optikers und

Juweliers erschaffen.

Edel und einladend: Das neue Geschäft von Juwelier Fischer in Karlsruhe.
Ausgefeilt: Die kleine beleuchtete Schubladen-Vitrine. Angesagt: Fischer 
führt Echtschmuck-Marken im Luxussegment.

 D
ie Inhaber von Juwe-
lier Fischer in Malsch 
be-treiben seit 2015 in 
Baden-Baden auch 

eine noble Boutique und in Karlsru-
he einen komplett neuen Masters-
tore. Michael Häcker: „Der Schritt 
erscheint mutig. Doch ihm gingen 
jahrelange Überlegungen und Markt-
forschung in Sachen Uhren, 
Schmuck und Optik voraus. Es galt, 
ein völlig neues Ladenbau-Konzept 
zu entwickeln! In Zusammenarbeit 
mit MüllerKälber entstand etwas, 

was die Präsentation optimiert und 
den Wohlfühleffekt in den Vorder-
grund rückt. Bei der Innengestaltung 
haben wir viel Wert auf Emotionen, 
Raumgefühl und Naturelemente 
gelegt.“ Der Kunde geht durch zwei 
Wasserfälle über edle Hölzer und 
einen Boden aus Leder auf einen 
„Wald“ zu, im Hintergrund klingt 
leise ein Saxophon – Shopping mit 
Stil in entspannter Atmosphäre. 
Wellness-Shopping! Häcker: „Einkau-
fen muss ein Erlebnis sein und ent-
spannen. Bei uns ist es beides!“ ●

Juwelier Fischer eröffnet neue Läden!

Blickpunkt Juwelier, 03/2016
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Lichte
Lösungen

BeLeuchtungsexperte MüLLerKäLBer

s
eit über 35 Jahren steht die 

MüllerKälber GmbH für 

hochwertige Vitrinen und 

innovative Lichttechnik. Die 

Inszenierungsexperten geben den 

Produkten den perfekten Rahmen für 

eine verkaufsförderne Präsentation. Die 

Kernkompetenz liegt des Unterneh-

mens liegt in der Verbindung von 

Design und Technik. 

 

Das patentierte LED-Beleuchtungssys-

tem MK OptiLight® wird ständig 

verbessert und liefert eine auf das 

Produkt abgestimmte, sparsame 

Lichtinszenierung. Das Beispiel von 

Juwelier Fischer in Karlsruhe zeigt, wie 

ein Raum differenziert und trotzdem 

hell mit MK OptiLight® ausgeleuchtet 

werden kann. Maßgeschneiderte Ideen 

für die Produktpräsentation bieten die 

bewährten MK 600 Vitrinen (ganz oben 

rechts) oder höchst individuelle, an das 

Produkt angepassten Inszenierungslö-

sungen, wie bei den Optikprodukten 

bei Juwelier Fischer (rechts). Die 

Experten von MüllerKälber beraten Sie 

gerne auf der Inhorgenta Munich.

MK OptiLight® 
sorgt für eine sehr 
helle und doch 
akzentreiche 
Beleuchtung.

Das Geschäft von Fischer in Karlsruhe strahlt dank Ladenbau 
inklusive Lichtplanung von MüllerKälber in neuem Glanz.

hochwertige produkte müssen ins richtige 
licht gerückt werden . MüllerKälber bietet eine 
umfangreiche expertise für ihre präsentationslösung.

Inhorgenta MunIch:  halle  B1,  Stand 162

Bei der Neugestaltung des Ladengeschäftes von Uhren - Optik - Schmuck Fischer in Karlsruhe hat MüllerKälber für eine 
perfekte Lichtregie und die dramatische Inszenierung der Produkte gesorgt.

Auch Optikprodukte werden 
optimal inszeniert.

Blickpunkt Juwelier, 02/2016
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L icht aus, Spot an! Seit dem Sommer er­
strahlt das Schaufenster von Juwe lier 
Willer in Hamburg im neuen Glanz. 

Und ist ein wahrlich leuchtendes Beispiel 
für die individuellen Lösungen von Müller­
Kälber. Sämtliche Schaufenster wurden mit 
„MK OptiLight“ ausgestattet. Verwendet 
wurden im oberen Bereich „MK OptiLight“­
Window­3×3­Module. Unter den Präsenta­
tionswinkeln ist jeweils ein „MK OptiLight 
Window“­1×1­Modul installiert. Das über­
dachte Schaufenster an der Seite ist mit  
„MK OptiLight Window“­2×1­Modulen aus­
geleuchtet. Das kostensparende LED­  Be leuch ­
tungs system wurde vom MüllerKälber­Team 
dabei so installiert, dass die Kostbarkeiten, 
aber auch das Ladengeschäft insgesamt per­
fekt inszeniert sind. 

Mehr Leistung Mit  
weniger Verbrauch
Verwendet werden für „MK OptiLight“ aus­
schließlich High­Power und High­CRI­LEDs. 
Diese verfügen über eine Lebensdauer von 
bis zu 50 000 Stunden und versprechen Ener­
gie­ und Kosteneinsparungen von bis zu 
75  Prozent gegenüber herkömmlichen Be­
leuchtungssystemen. MüllerKälber bietet sei­
nen Kunden dabei Lösungen nach Maß. So 
können bestehende Geschäfte auf das „MK 
OptiLight“­System in kürzester Zeit und kos­
tensparend umgerüstet werden, ohne dabei 
den laufenden Betrieb unterbrechen zu müs­
sen. Das Ergebnis ist ein wahrnehmbarer 
neuer, wertiger Look, der auffällt. Und: Das 
Licht hilft tatsächlich beim Verkaufen, wie die 

Mit Licht die  
kaufstiMMung heben
mit Licht kann man gezielt emotionen wecken. Das beweist der  
Präsentationsspezialist müllerKälber, der mit „mK OptiLight“ ein Beleuchtungssystem  
speziell für Juweliere und Goldschmiede entwickelt hat. 

Bei Juwelier Willer sind Uhren und Schmuck perfekt ins rechte Licht gerückt, inszeniert von müllerKälber

Geschäftsinhaber immer wieder berichten. 
Seit über 35 Jahren macht es sich das auf Pro­
duktpräsentationen spezialisierte Unterneh­
men MüllerKälber zur Aufgabe, Schmuckstü­
cke und Uhren im richtigen Licht erscheinen 
zu lassen. MüllerKälber bietet einen umfas­
senden Service, der alle Projektphasen von 
der Konzeptentwicklung bis zur Montage be­
inhaltet. Darüber hinaus ist es den Kunden 
auch möglich, nur einzelne Bausteine in An­

spruch zu nehmen und ortsansässige Dienst­
leister wie Elektriker mit einzubeziehen. 

Das Schaufenster von Juwelier Willer ist 
nun jedenfalls optimal illuminiert für das be­
vorstehende Weihnachtsgeschäft. Gerade in 
der dunklen Jahreszeit sind Verbraucher 
 besonders empfänglich für die Wirkung des 
Lichts – ideale Voraussetzungen für gute 
 Verkäufe.  Axel Henselder
www.muellerkaelber.de

 technik  
LaDenBaU/PräSentatiOn 

43 

Goldschmiede Zeitung 12/2015



40 |  ladenbau ladenbau  | 41

Die punktuelle Beleuch-
tung im gesamten 
Verkaufsraum sorgt für 
eine sehr elegante 
Atmosphäre.

„Wir sparen jeden Monat 300 Euro!“
Nachhaltig. Gestiegene energiekosten waren für Rolf-detlef Willer aus Hamburg 

der anlass, die beleuchtung in seinem Juweliergeschäft und in den Schaufenstern 

rundum zu erneuern. das ergebnis überzeugt nicht nur ihn.

deshalb hat Juwelier Willer mit MüllerKälber umgebaut 

 R
olf-Detlef Willer ist absolut 

begeistert davon, wie Lichtexper-

te Holger Müller, Geschäftsführer 

von MüllerKälber, die Fenster und 

den Innenraum ins rechte Licht gerückt hat. 

Der Juwelier: „Die alte Beleuchtung hat nicht 

nur das Zehnfache an Strom verschlungen, 

auch die Lichtausbeute war schlechter. Jetzt 

sind die Stücke pointierter beleuchtet, sehen 

besser aus – und wir sparen monatlich auch 

noch 300 Euro.“

Darüber hinaus schont die neue LED-Beleuch-

tung auch die kostbaren Schmuckstücke. Die 

alten Strahler erzeugten vielfach solch eine 

Wärme, dass Türkise und Korallen auf Dauer 

verblassten, Perlen austrockneten und ihren 

Glanz verloren. Auch Emailringe veränderten 

ihre Farbe, und Lederbänder trockneten aus. 

Jetzt leuchten LEDs kühl in warmem Weiß 

– und das punktgenau. Je nach Tageslicht 

beziehungsweise Sonneneinstrahlung wird 

das Licht automatisch gedimmt – damit die 

Ausleuchtung immer optimal ist. Auch der 

Verkaufsraum wurde umgestaltet. Ein mattes 

Hellgrau lässt Uhren und Schmuck jetzt noch 

besser zur Geltung kommen. Willer: „Es ist, 

als hätten wir ein neues Geschäft. Auch die 

Kunden sind davon begeistert.“ Und die Kos-

ten für die Beleuchtung? Willer: „Man hat 

schnell 20.000 bis 30.000 Euro ausgegeben. 

Aber wenn man einen Profi ranlässt, ist das 

die günstigste Variante!“ ●

„Die alten Strahler erzeugten
vielfach solch eine Wärme, dass
Türkise und Korallen auf Dauer
verblassten, Perlen austrockneten
und ihren Glanz verloren.“

Rolf-dEtlEf WillER,
JUWEliER WillER

Durch das matte Hellgrau und das ausgeklügelte Beleuchtungskonzept kommen die 
Vitrinen, aber auch der silberne Durchgangsbogen besonders gut zur Geltung.

Die dezente Lichtstimmung im Fenster 
lässt jedes einzelne Schmuckstück für

sich strahlen und wirken.

Auch die Schaufenster in der Passage zum Ladeneingang
erstrahlen in neuem Glanz und locken die Verbraucher.

Die Schaufensterfront – durch LEDs jetzt 
perfekt inszeniert. Die Energieeinsparung 
gegenüber herkömmlichen Leuchtmitteln 
liegt bei bis zu 75 Prozent.

An der Decke gut zu erkennen: Die von 
Lichtexperte MüllerKälber entwickelten 
LED-Module, die je nach Lichtverhältnis 
gedimmt werden können.

„Man hat schnell
20.000 bis 30.000
Euro ausgegeben.
Aber wenn man
einen Profi ranlässt,
ist das die günstigs-
te Variante!“

Rolf-dEtlEf WillER,
JUWEliER WillER

Blickpunkt Juwelier, 11/2015
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Die punktuelle Beleuch-
tung im gesamten 
Verkaufsraum sorgt für 
eine sehr elegante 
Atmosphäre.

„Wir sparen jeden Monat 300 Euro!“
Nachhaltig. Gestiegene energiekosten waren für Rolf-detlef Willer aus Hamburg 

der anlass, die beleuchtung in seinem Juweliergeschäft und in den Schaufenstern 

rundum zu erneuern. das ergebnis überzeugt nicht nur ihn.

deshalb hat Juwelier Willer mit MüllerKälber umgebaut 

 R
olf-Detlef Willer ist absolut 

begeistert davon, wie Lichtexper-

te Holger Müller, Geschäftsführer 

von MüllerKälber, die Fenster und 

den Innenraum ins rechte Licht gerückt hat. 

Der Juwelier: „Die alte Beleuchtung hat nicht 

nur das Zehnfache an Strom verschlungen, 

auch die Lichtausbeute war schlechter. Jetzt 

sind die Stücke pointierter beleuchtet, sehen 

besser aus – und wir sparen monatlich auch 

noch 300 Euro.“

Darüber hinaus schont die neue LED-Beleuch-

tung auch die kostbaren Schmuckstücke. Die 

alten Strahler erzeugten vielfach solch eine 

Wärme, dass Türkise und Korallen auf Dauer 

verblassten, Perlen austrockneten und ihren 

Glanz verloren. Auch Emailringe veränderten 

ihre Farbe, und Lederbänder trockneten aus. 

Jetzt leuchten LEDs kühl in warmem Weiß 

– und das punktgenau. Je nach Tageslicht 

beziehungsweise Sonneneinstrahlung wird 

das Licht automatisch gedimmt – damit die 

Ausleuchtung immer optimal ist. Auch der 

Verkaufsraum wurde umgestaltet. Ein mattes 

Hellgrau lässt Uhren und Schmuck jetzt noch 

besser zur Geltung kommen. Willer: „Es ist, 

als hätten wir ein neues Geschäft. Auch die 

Kunden sind davon begeistert.“ Und die Kos-

ten für die Beleuchtung? Willer: „Man hat 

schnell 20.000 bis 30.000 Euro ausgegeben. 

Aber wenn man einen Profi ranlässt, ist das 

die günstigste Variante!“ ●

„Die alten Strahler erzeugten
vielfach solch eine Wärme, dass
Türkise und Korallen auf Dauer
verblassten, Perlen austrockneten
und ihren Glanz verloren.“

Rolf-dEtlEf WillER,
JUWEliER WillER

Durch das matte Hellgrau und das ausgeklügelte Beleuchtungskonzept kommen die 
Vitrinen, aber auch der silberne Durchgangsbogen besonders gut zur Geltung.

Die dezente Lichtstimmung im Fenster 
lässt jedes einzelne Schmuckstück für

sich strahlen und wirken.

Auch die Schaufenster in der Passage zum Ladeneingang
erstrahlen in neuem Glanz und locken die Verbraucher.

Die Schaufensterfront – durch LEDs jetzt 
perfekt inszeniert. Die Energieeinsparung 
gegenüber herkömmlichen Leuchtmitteln 
liegt bei bis zu 75 Prozent.

An der Decke gut zu erkennen: Die von 
Lichtexperte MüllerKälber entwickelten 
LED-Module, die je nach Lichtverhältnis 
gedimmt werden können.

„Man hat schnell
20.000 bis 30.000
Euro ausgegeben.
Aber wenn man
einen Profi ranlässt,
ist das die günstigs-
te Variante!“

Rolf-dEtlEf WillER,
JUWEliER WillER
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Werkstatt & ausbildung
MüllerKälber

Mit hochwertigen Vitrinen sowie 
innovativen Beleuchtungslösun-
gen setzt das erfahrene Team von 

MüllerKälber schmucke Kostbarkeiten per-
fekt in Szene. Leuchtendes Beispiel für die 
 eigene Innovationskraft des Unternehmens 
ist die Entwicklung von „MK OptiLight“. 
Dahinter verbirgt sich ein kostensparendes 
LED-Beleuchtungssystem, das stets dann zum 
Einsatz kommt, wenn Produkte in Vitri nen, 
Schaufenstern und am Verkaufsplatz optimal 
inszeniert werden sollen. Verwendet werden 
für „MK OptiLight“ ausschließlich High-Po-
wer und High-CRI-LEDs. Die verfügen über 
eine Lebensdauer von bis zu 50 000 Stunden 
und versprechen Energie- und Kosteneinspa-
rungen von bis zu 75 Prozent. 

Lösungen nach Mass
Dass eine Umrüstung auf das „MK OptiLight“-
System auch in einem bestehenden Laden zu 
realisieren ist, zeigt das Konzept, das für den 
in Vechta ansässigen Juwelier Weiss entwi-
ckelt wurde: Inhaber Tobias Weiss wünschte 
sich eine wirkungsvollere Ausleuchtung aller 
Präsentationsebenen – vor allem für das 

Das Licht, Das
Verkaufen hiLft

Seit mehr als 35 Jahren macht es sich das  
auf Produktpräsentationen spezialisierte 

Unternehmen MüllerKälber zur Aufgabe, 
Schmuckstücke und Uhren im richtigen 
licht erscheinen zu lassen.

Schaufenster. Erarbeitet wurde eine Lösung, 
bei der die bisherigen Lichtquellen durch 
„MK OptiLight“ ersetzt wurden. Um den 
Zeitraum der Umrüstung so kurz wie mög-
lich zu halten, wurde eine individuelle Son-
derkonstruktion entwickelt, die auf die be-
stehende Situation reagiert. So wurden etwa 
vorhandene Abhängeseile in das neue Licht-
system integriert. 

Bausteine zuM erfoLg
Der Präsentationsspezialist MüllerKälber bie-
tet einen umfassenden Service, der alle Pro-
jektphasen von der Konzeptentwicklung bis 
zur Montage beinhaltet. 

Darüber hinaus ist es den Kunden auch 
möglich, nur einzelne „Bausteine“ in An-
spruch zu nehmen. So wurde für die Umrüs-
tung bei Juwelier Weiss ein ortsansässiger 
Elektriker hinzugezogen, der in Absprache 
mit MüllerKälber das neue Leuchtsystem 
fachgerecht installierte. 

„Wir sind mit dem Resultat sehr zufrie-
den. Die Beleuchtung wertet gerade die unte-
ren Böden stark auf “, zieht Inhaber Tobias 
Weiss eine positive Bilanz. Und somit ist das 
Schaufenster bereits deutlich vor dem Weih-
nachtsgeschäft optimal beleuchtet  

 Christel Trimborn
www.muellerkaelber.de 

Vorher: Mit dem alten 
beleuchtungssystem war nicht 
jedes Produkt im Geschäft 
und Schaufenster von Juwelier 
Weiss optimal ausgeleuchtet. 
Problematisch waren vor 
allem die unteren ebenen

Nachher: Mit dem  
„MK Optilight“-System 
werden alle exponate  
so ausgeleuchtet, dass 
glänzende Details perfekt 
zur Geltung kommen 

Goldschmiede Zeitung 08/2015
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Licht + Ladenbau

dIe dramatUrgIe Im 
LadenbaU

trends Und effIzIenz In der geschäftsgestaLtUng

Der wichtigSte KOntAKtPunKt zwiSchen Juwelier unD KOnSument iSt Der POint 

Of SAle. viele verSchieDene fAKtOren beeinfluSSen DAS KAufverhAlten Auf Der 

lADefläche. DAher iSt SOwOhl ein geSAmtheitlicheS rAumKOnzePt AlS Auch Die 

richtige beleuchtung vOnnöten, um Die beDürfniSSe Der KunDen zu erfüllen 

unD DieSe in KAufStimmung zu verSetzen.

D
er Erfolg oder Misserfolg 

eines Produkts hängt im 

Wesentlichen von der 

Warenpräsentation ab. 

Sind Uhren und Schmuck anspre-

chend im Fachhandel inszeniert, führt 

dies häufiger zu spontanen Käufen 

beim Konsumenten. Gleichzeitig 

prägt die Art und Weise der Präsenta-

tion die Wahrnehmung der Marke 

durch den Kunden. Lag früher das 

Hauptaugenmerk auf der Lagerung 

von Produkten im Geschäft, so wird 

heute der Fokus auf das Eventshop-

ping ausgerichtet.  Juweliere, die das 

mit einer gelungenen Warenpräsen-

tation umsetzen, steigern ihr Image 

beim Konsumenten und verschaffen 

sich einen spürbaren Wettbewerbs-

vorteil gegenüber der Konkurrenz. Ein 

schönes Geschäft bleibt nun einmal 

im Gedächtnis haften. 

Viele Möglichkeiten

Für die Präsentation im Laden gibt es 

eine Vielzahl an Möglichkeiten. Je 

nach Zielgruppe und Produkttyp kann 

der Juwelier auf Shop-in-Shop-Syste-

me, spezielle Displays, Regalsysteme 

und ansprechende Wandregale 

zurückgreifen. Das Ziel sollte (unter 

anderem) eine Atmosphäre sein, die 

zum Einkaufen einlädt. Aber auch 

kurze Laufwege und ein optimaler 

Kundenfluss sind wichtig. Zweitplatzie-

rungen werden am besten mit Son-

derangeboten bespielt. In Ergänzung 

zu regulären Waren wird hierfür eine 

weitere Aktionsfläche genutzt, auf der 

die Schnäppchen durch ein Display – 

wie beispielsweise einen Bodenauf-

steller – beworben werden. Kräftige 

Farben wie Rot und Gelb lenken die 

Aufmerksamkeit der Konsumenten 

auf spezielle Angebote. Auch digitale 

Elemente erfreuen sich immer größe-

rer Beliebtheit. Bewegte Bilder auf gro-

ßen Bildschirmen, eine eingebaute 

LED-Beleuchtung oder Gadgets wie 

ein iPad fördern die Interaktion am 

P.O.S. Der Konsument sieht den 

Besuch im Geschäft als Erlebnis an, 

das man gerne wiederholt.

es werde licht

Licht ist nicht einfach Licht. Es kann 

warm und kalt, sanft und hart, 

gedämpft und strahlend sein. Je dra-

matischer das Licht, desto Ästheti-

scher sieht der Schmuck aus. Produk-

te gezielt ins passende Licht zu 

rücken, erfordert ein überzeugendes 

Konzept, eine gute Planung. Damit 

alles schön glänzt und funkelt, sollte 

Ware gut ausgeleuchtet werden. 

Vorrangig sollte hier eine Spotbe-

leuchtung eingesetzt, eng strahlen-

de Scheinwerfer sind die erste Wahl. 

Die Reflexion ist hier ganz wichtig, 

denn damit entsteht das berühmte 

Funkeln der edlen Metalle und 

Schmucksteine. „Es muss eine opti-

male Verbindung von Design und 

Technik vorherrschen“, sagt Holger 

Müller, Geschäftsführer der MüllerKäl-

ber GmbH. Vor allem LED-Beleuch-

Aus einer verstaubten Auslage mit altmodischem Design zauberte Ladenbauer  
MüllerKälber ein stilvolles Schaufenster mit indirekter Beleuchtung.

„es Muss eine optiMale Verbindung Von design und  
technik Vorherrschen.“ 

 
Holger Müller, Geschäftsführer der MüllerKälber GmbH

Blickpunkt Juwelier, Technikparameter 07/2015
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Ladenbauer Otto Ebersberger setzt bei seinen Konzepten auf helle Farben. Klare Linien und helle Räumlichkeiten laden die Konsumenten zum Verweilen ein.

Der trAuring- 
cOrner

Juwelier Techel im Loop5 

in Weiterstadt setzt in sei-

nem Geschäft auf ein 

minimalistisches Ambien-

te. Durch die warmen 

Farben der Möbel und 

die indirekte Beleuch-

tung wird eine intime und 

vertrauensvolle Atmo-

sphäre geschaffen. Eine 

stilvolle und bequeme 

Sitznische trennt den 

Trauring-Corner vom  rest-

lichen Laden ab. Dieser 

eignet sich ideal für      

ausführliche Beratungs-

gespräche.

tungen eignen sich besonders gut für 

die Präsentation beim Juwelier. „Man 

darf nicht nur an eine gute Ausleuch-

tung denken, sondern muss auch die 

Kosten im Kopf behalten“, so Müller. 

Normale Glühbirnen können im 

Fachhandel einen Großteil der Kos-

ten ausmachen, LEDs hingegen brin-

gen eine größere Leistung und sind 

schonender für den Geldbeutel.

den kunden gezielt 

ansprechen

Interaktion ist wichtig. Der Kontakt 

zwischen Konsument und Produkt  

ist am P.O.S. mittlerweile nicht  

mehr wegzudenken. Schmuckstücke 

möchten angelegt und Uhren getes-

tet werden. Denn die Konkurrenz ist 

groß und Emotion bei der Kaufent-

scheidung noch immer einer der 

wichtigsten Stützpfeiler. Es setzt sich 

am Ende also das Produkt durch, das 

den Kunden emotional überzeugt. 

Aber wie schafft man Emotionen? 

Emotionsgeladene Bilder und opti-

mal abgestimmte Beleuchtung in 

ausgesuchten Farben erreichen 

bereits eine große Wirkung. Eine ein-

ladende Dekoration im Schaufenster 

weckt das Interesse beim Konsumen-

ten. Laut Silvio Kirchmair, Vorstand 

der Umdasch Shopfitting Group, liegt 

die Zukunft aber definitiv in interakti-

ven Vitrinen. „Letztlich gelingt Emoti-

onalisierung nur über Menschen.“ Im 

Geschäft selbst kann das durch 

Technologie unterstützt werden. Die 

Kunden erhalten Zusatzinformatio-

nen durch einfaches Berühren des 

Glases. Sie können dann sofort die 

Karat-Angabe erkennen oder den 

Reinheitsgrad eines Brillanten.“ Durch 

diese Möglichkeit werden noch mehr 

Bilder und Erlebnisse beim Konsu-

menten hervorgerufen. Dies gibt 

dem Produkt eine Emotion, die den 

Abverkauf unterstützt. 

tricks und trends 

Möbel im Fachhandel müssen eine 

Reihe an Anforderungen erfüllen. Es 

ist elementar, dass robuste Materia-

lien für eine entsprechende Lebens-

dauer im hochfrequentierten Han-

del gewählt werden. Die Farbe der 

Einrichtung sollte indes zurückhal-

tend sein. Durch ruhige  und 

gedeckte Farben kommen 

Schmuckstücke und Uhren besser 

zur Geltung. Ein kaltes Blau lädt 

nicht zum Verweilen ein. Durch die 

durchdachte Platzierung einer 

Trendabteilung, Shop-in-Shop-Sys-

temen oder einer Ecke speziell für 

Männerschmuck kann der Konsu-

ment unbewusst geleitet werden. 

Die Warenpräsentation kann somit 

als Orientierungshilfe dienen und ist 

ein wichtiger Punkt bei der Gestal-

tung des Geschäfts. Topseller soll-

ten bei der Warenpräsentation stets 

auf Augenhöhe platziert werden, 

um vom Konsumenten als Erstes 

wahrgenommen zu werden. 

knackpunkt authentizität

Unnatürlich wirkende Dekoration, 

unpassende oder billig wirkende 

Gestaltung, dunkle Räume oder 

kaltes Licht vertreiben die Kunden. 

Und da das Unterbewusstsein eine 

wichtige Rolle bei der Kaufent-

scheidung spielt, ist eine negativ 

wirkende Auslage keine einmalig 

vertane Chance, sondern hat Aus-

wirkungen auf das zukünftige Kauf-

verhalten des Konsumenten. Um 

Kunden an sein Geschäft zu binden 

und den Abverkauf dauerhaft 

anzukurbeln sind das richtige Licht-

spiel und Ambiente wichtiger Punk-

te für den Fachhandel. 

praxistipp

„topseller sollten bei der 
warenpräsentation stets 
auf augenhöhe platziert 

werden, uM VoM konsuMen-
ten als erstes wahrgenoM-

Men zu werden.“ 

„durch ruhige und   
gedeckte farben koMMen 

schMuckstücke und uhren 
besser zur geltung.“ 
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Vitrinen | Shop-in-Shop-Systeme | Ladeneinrichtungen

LED-Beleuchtungen | vom Konzept bis zur Realisierung

Das Licht macht den Unterschied.
 - Licht, das Uhren und Schmuck optimal inszeniert.

lichte momente
müllerKälber

die beleuchtungsexperten von müllerkälber zeigen, dass eine  

neuausrichtung des beleuchtungskonzeptes auch in bestehenden  

ladenbauvarianten möglich und sinnvoll ist.

Praxistipp

Besonders bei Schmuck ist der erziel-
bare Verkaufserfolg und -preis stark 
von der richtigen Inszenierung ab-
hängig. Die richtige Beleuchtung lässt 
Steine perfekt funkeln und wertig er-
scheinen. Damit wird der Schmuck in 
der Vitrine begehrlich!

holger müller, Geschäftsführer

es tut mir in der seele weh, wenn ich sehe, wie viel aufwand betrieben wird, ein 

tolles einkaufserlebnis mit einer ansprechenden ladengestaltung zu erreichen.

dabei wird aber meist der wichtiGste FaKtor– die oPtimale aus-

leuchtunG und inszenierunG der produkte –völlig außer acht gelassen.

daher ist es mein persönliches anliegen, unsere kunden dabei zu unterstüt-

zen, dieses unGenutzte VerKauFsPotential bestmöglich auszuschöpfen.

4) die technoloGie: mK oPti liGht

2) die beleuchtunGslösunG

3) die innenraumGestaltunG

1) das redesiGn im ablauF

Das Licht-Redesign wurde mit der innovativen MK OptiLight-Technologie 
realisiert. MK OptiLight wurde speziell für die Präsentation von Uhren 
und Schmuck entwickelt. Dabei werden ausschließlich moderne LEDs mit 
geringen Lichttemperaturabweichungen und hohem CRI-Wert eingesetzt, 
die eine Kosteneinsparung von bis zu 75% gegenüber herkömmlichen 
Leuchtmitteln bringen. Mit speziellem Flächenlicht wird eine schattenfreie 
Grundausleuchtung erreicht, die mit Spots in unterschiedlichen Lichtfar-
ben die perfekte Inszenierung schafft. Eine lange Lebensdauer garantiert 
ein sehr gutes Preis-Leistungsverhältnis.

Im Schaufenster wurden zur optimalen Ausleuchung vier MK OptiLight Win-
dow 3x3 Elemente an Drehkippgelenken montiert. Sie fügen sich unauffällig 
ins Schaufensterbild ein, sind von außen kaum sichtbar und beleuchten das 
relativ große Schaufenster sehr gleichmäßig. Zusätzlich wird die untere 
Ebene des Schaufensters mit MK OptiLight LED-Platinen beleuchtet, welche 
die Details der Schmuckstücke besonders brillant hervorheben. Das Schau-
fensterlicht, welches speziell für die Beleuchtung von Schmuck und Uhren 
entwickelt wurde, ist an einen Aussenlichtsensor MK SunControl gekoppelt. 
Damit ist die optimale zu jeder Tages- und Nachtzeit garantiert.

Auch im Geschäftsinnenraum wurden umfangreiche Verbesserungen vor-
genommen. Die in die Wand eingelassenen Vitrinen werden nun mit MK 
OptiLight 02 beleuchtet, einer besonders platzsparenden LED-Lichtlösung 
im Aluminiumkühlprofil. Durch den platzsparenden Einbau sind die Be-
leuchtungskörper nicht sichtbar. Durch die Verwendung des Kühlprofils 
und modernster LED-Technologie kommt es zu keiner Erwärmung der Vit-
rine und ihres Inhaltes. Auffällig ist die gleichmäßige, helle Ausleuchtung 
der gesamten Vitrinen und Displays. Es entstehen keine dunklen Ecken, 
die den Blick des Betrachters ablenken würden.

Im Sommer 2014 wurde das Juweliergeschäft Iris Menze Schmuck mit 
integriertem MARRYING-Trauringstudio in Bielefeld mit MK OptiLight Be-
leuchtungen ausgestattet. Besonders herausfordernd war dabei, dass zum 
bestehenden Ladenbau ein neues Beleuchtungskonzept entwickelt werden 
sollte. Damit musste auf die vorhandene Raumkonzeption und -gestaltung 
Rücksicht genommen werden. Trotzdem sollte die bestehende Warenprä-
sentation optimiert und die Waren durch gute Beleuchtigung ins beste 
Licht gerückt werden. Die Experten von MüllerKälber evaluierten die  
Situation und entwickelten eine maßgeschneiderte Lichtlösung.

Blickpunkt Juwelier, 07/2015



und bestehende Beleuchtungskonzepte nach-
träglich ergänzt oder nachgerüstet werden. 
So wünschte sich beispielweise Juwelier Jan 
Hofmann aus Stuttgart, nachdem bereits im 
Schaufenster die Beleuchtung installiert war, 
auch für die Beratungsplätze die „MK Opti-
light“ Beleuchtung. Jan Hofmann wollte, dass 
auch im Verkaufsgespräch der  Schmuck 

bestmöglich präsentiert werden kann. Kein 
Problem für MüllerKälber. Es wurde die Lö-
sung gewählt, das LED-System einfach in 
eine handelsübliche Pendelleuchte einzubau-
en. Dabei konnten alle Vorteile, die dieses 
bietet, beibehalten werden.
 Christoph Hoffmann
www.muellerkaelber.de

Marketing
MüllerKälber

Die LED-Beleuchtungsserie „MK Op-
tiLight“ ermöglicht es, das Licht in 
Vitrinen, am Verkaufsplatz oder in 

den Schaufenstern hinsichtlich von Faktoren 
wie Lichtfarbe und -temperatur, Beleuch-
tungsstärke und Farbwiedergabe genau auf 
die Schmuckstücke und Uhren abzustimmen. 
So werden die verwendeten Materialien, de-
ren Farben und spezifischen Eigenschaften 
korrekt zur Geltung gebracht. Standardlösun-
gen gibt es dabei nicht, denn auch die Umge-
bung spielt eine große Rolle bei der Wirkung 
des Lichtes. So werden bei der Installation 
von „MK OptiLight“ reflektierende und spie-
gelnde Flächen berücksichtigt. Damit sorgen 
die Experten ganzheitlich für ein angenehmes 
Ambiente im Geschäft. Neben dem optischen 
Vorteil gegenüber konventioneller Beleuch-
tung, gibt es übrigens auch einen finanziel-
len: Die Energiekosten sind beim Einsatz von 
„MK OptiLight“ bis zu 70 Prozent niedriger 
als bei konventioneller Beleuchtung.

RaffinieRte ideen füR 
individuelle Wünsche 
Beim Einsatz der LED-Beleuchtungsserie 
können auch individuelle Projekte umgesetzt 

im Richtigen licht 
betRachtet

MüllerKälber bietet spezielle beleuchtungssysteme, mit denen Schmuck und Uhren so  
präsentiert werden, dass deren unterschiedliche eigenschaften perfekt zur Geltung kommen. 

Die eindrucksvolle Wirkung der optimalen 
beleuchtung lässt sich am besten mit eige-
nen Augen betrachten. Dies konnten die 
besucher der Inhorgenta Munich am Stand 
von MüllerKälber tun: In der Premium-Halle 
b1 gab es einen großen zweigeteilten Mes-
sestand. Auf dessen schwarze Seite wurden 
die unterschiedlichen „MK Optilight“- lö-
sungen vorgestellt. Auf der weißen Seite in-
des stellte das Unternehmen verschiedene 
Vitrinen aus, anhand derer sich zeigte, wie 
flexibel die beleuchtungsserie einsetzbar ist. 

ein WahRes messe-highlight

Im Geschäft von 
Juwelier Jan 
Hofmann sorgt 
MK Optilight für 
ein angenehmes 
Ambiente

Goldschmiede Zeitung, 04/2015
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Das Licht Macht Den 
UnterschieD

Perfekt in Szene durch LED-Beleuchtung

Licht spielt als Gestaltungsmit-
tel für Verkaufsräume eine sehr 
große Rolle. Die Experten von  
MüllerKälber haben mit MK 
OptiLight® eine speziell auf die 
Präsentation von Schmuck und 
Uhren zugeschnittene Lösung 
entwickelt. Abgestimmt auf den 
jeweiligen Einsatzbereich (Bera-
tungsplatz, Vitrine, Schaufenster) 
bieten LEDs viele Vorteile, wie 
konstante Lichttemperaturen oder 
Energie- und Kosteneinsparungen 
von bis zu 75 %. MK OptiLight® 
eignet sich sowohl für schatten-
freie Grundausleuchtung als auch 
zur dekorativen und farblich 
abgestimmten Inszenierung. Die 
speziell gefertigten Komponenten 
sind nicht nur äußerst energieeffi-
zient und langlebig, sondern auch 
jederzeit wiederbeschaffbar. Auch 
im Bereich Vitrinen- und Laden-
bau bietet MüllerKälber individu-
elle Lösungen. Von der Planung 
bis zur Realisierung bieten die 
Experten volle Unterstützung. 
Dabei ist die Lichtplanung stets 
ein zentraler Punkt. Wichtig für 
MüllerKälber ist ein nachhaltiges 
Handeln unter Verwendung von 
natürlichen bzw. wiederverwend-
baren Materialien. Wie bei der 
Beleuchtung ist das Ziel, mit wenig 
Energieaufwand das bestmögliche 
Ergebnis zu erzielen.

Licht bestimmt maßgeblich die Wahrnehmung des Verkaufsraumes und 
das Kauferlebnis des Kunden, wie hier bei Gräfin Arnim (Köln).

LED-Beleuchtungen fügen sich unsicht-
bar ins Schaufenster ein und verleihen 

dem Schmuck deutlich Brillanz. 

Das Schaufenster von Juwelier 
Jan Hofmann (Stuttgart) 

erstrahlt durch LED-Beleuch-
tung in neuem Glanz

auSSen

Innen

Blickpunkt Juwelier, 04/2015
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Viele Risiken sind bei verschiedenen Gesellschaften versichert – mit einem kritischen Resultat: Sie sind oft doppelt oder überversichert. In anderen 
Fällen fehlen wichtige Versicherungen oder Risiken sind nur unzureichend abgedeckt. Schwardt Versicherungsmakler schöpft aus einem riesigen Port-
folio von Tarifen und sorgt für Ihren optimierten Versicherungsschutz – bei spürbar reduzierten Kosten! Rufen Sie uns an – wir beraten Sie gerne: 
Düsseldorf: +49 211 91524-0, Idar-Oberstein: +49 6781 9830-0, Pforzheim: +49 7231 58954-0

www.schwardt.com

Besser richtig versichert.
Mit Schwardt Versicherungsmakler. Deutschlands führendem Versicherungsmakler für Schmuckvaloren.

Unterversichert? Überversichert?

SCW_04_AZ_GZ_12_14_Technik_Sicherheit_Transport_230x151_RZ.indd   1 12.11.14   09:51

Immer eine optimale Beleuchtung, egal bei 
welchem Tages- oder Abendlicht, verspricht  
die Lösung von MüllerKälber

Schmuck und Uhren richtig zur Geltung zu bringen, ist eine hohe Kunst. Das A und O der 
 Ins zenierung ist die perfekte Beleuchtung. Sie entscheidet darüber, ob ein Stück auch so edel  wirkt, 
wie es in Wirklichkeit ist. Die Aspacher Firma MüllerKälber hat daher speziell für die  Branche die 
„MK OptiLight“-LED-Beleuchtungsserie entwickelt. Dieses System überzeugt durch einen sehr 
 hohen Farbwiedergabewert und ein besonders effektives Verhältnis  zwischen der Lichtausbeute 
und dem Stromverbrauch. Die Schaufensterbeleuchtung „MK OptiLight Window“ ist voller Raffi-
nesse: Damit die Schau fensterscheibe weniger spiegelt und attraktiv bleibt, muss die Beleuchtung 
innen immer heller sein als außen. Die aktive Beleuchtungssteuerung „MK SunControl“ passt sich 
daher dem Außenlicht an. Sie stellt die Innenhelligkeit automatisch ins richtige Verhältnis zur Au-
ßenhelligkeit. Nachts senkt sich die Beleuchtung so ab, dass es zu keiner Überblendung der Ware 
kommt. Und der  Juwelier spart auch noch durch die Investition in die Lichttechnik: Die Energie-
kosten sind beim  Einsatz der „MK OptiLight“ bis zu 70 Prozent geringer als bei konventioneller 
Beleuchtung. www.muellerkaelber.com

GANz SChöN hELLE

GZ 12/2014

Goldschmiede Zeitung, 12/2014
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KONTAKT

Der helle UnterschieD
EdlEr Schmuck und FEinE uhrEn müSSEn inS richtigE licht 

gESEtzt wErdEn - ErSt dann EntFaltEn SiE ihrE wahrE 

SchönhEit und wEckEn im konSumEntEn BEgEhrlichkEit. diE 

lichtExpErtEn von müllErkälBEr BiEtEn maSSgESchnEidErtE 

BElEuchtungSlöSungEn, diE SpEziEll auF diE BEdürniSSE im 

JuwEliErSBErEich aBgEStimmt Sind.

lEd-BElEuchtung alS gEStaltungSmittEl
MK OptiLight® wurde speziell für die Präsentation von Schmuck und Uhren ent-
wickelt. Abgestimmt auf den jeweiligen Einsatzbereich (Beratungsplatz, Vitrine, 

Schaufenster) bieten LEDs viele Vorteile, wie konstante Lichttemperaturen sowie 
Energie- und Kosteneinsparungen von bis zu 75%. MK OptiLight® eignet sich 

sowohl für schattenfreie Grundausleuchtung, als auch zur dekorativen und farblich 
abgestimmten Inszenierung. Die Experten von MüllerKälber erarbeiten für sie 

gerne ein Komplettangebot von der Lichtberatung bis zur Montage. 

MüllerKälber GMbH

Daimlerstraße 2 
D -71546 Aspach

T: +49(0)7191/36712-0
F: +49(0)7191/36712-10

info@muellerkaelber.de
www.muellerkaelber.de

Vorteile durch leD Beleuchtung

Licht bestimmt maßgeblich die Wahrnehmung des Verkaufsraumes 
und das Kauferlebnis des Kunden.

Das Schaufenster von Juwelier 
Jan Hoffmann (Stuttgart) 

erstrahlt durch LED Beleuch-
tung in neuem Glanz, wie Sie 

rechts auf der Anzeige sehen.

MüllerKälber GmbH | Daimlerstraße 2 | D-71546 Aspach | Tel.: +49 (0) 7191 - 36 712 0 | gebührenfreier Anruf: 0800 - 80 90 831
Fax.: +49 (0) 7191 - 36 712 10 | E-Mail: info@muellerkaelber.de | www.muellerkaelber.de

Vitrinen | Shop-in-Shop-Systeme | Ladeneinrichtungen

LED-Beleuchtungen | vom Konzept bis zur Realisierung

Das Licht macht den Unterschied.
 - Licht, das Uhren und Schmuck optimal inszeniert.

LED-Beleuchtungen fügen sich unsicht-
bar ins Schaufenster ein und verleihen 

dem Schmuck deutlich Brillanz. 

VOrHer - Nachher (rechts)

Blickpunkt Juwelier, 10/2014
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„Viele Juweliere haben
vor lauter Trends ihren Weg 

verloren.“

JöRg kAISER

Anzeige

www.intergem.de

INTERNATIONALE FACHMESSE FÜR EDELSTEINE, 
EDELSTEINSCHMUCK UND EDELSTEINOBJEKTE
INTERNATIONAL TRADE FAIR FOR GEMS, 
JEWELLERY AND GEMSTONE OBJECTS

  30 Jahre 
einzigartig!

2014
3. - 6. Oktober
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 Licht ist eine komplizierte Sache. 
Vor allem in unserer Branche, in 
der die Präsentation von Geschäft 

und Ware im wahrsten Sinn des Wor-
tes funkeln muss, sollte die richtige 
Beleuchtung Standard sein. Ist es aber 
beileibe nicht. Selbst auf dem interna-
tionalen Parkett fehlt es an fachgerech-
ter Beleuchtung für Juweliere. Deswe-
gen ist MüllerKälber nun selbst aktiv 
geworden und hat passgenau für die 
Verkaufs- und Präsentations-Situation 
beim Juwelier spezielle Beleuchtungen 
entwickelt. Beim Stuttgarter Juwelier 
Jan Hofmann kommen nun die aktu-
ellsten Beleuchtungen zum Einsatz. 
Der Unterschied ist überwältigend für 
den, der es weiß. Und auch der Kunde, 

perfekt. Die perfekte Beleuchtung ist eine Kunst. In der Realität fällt dies vor 

allem in Schaufenstern auf, die oft zu dunkel sind oder stark spiegeln. Jan 

Hofmann aus Stuttgart hat sich von den Lichtexperten von MüllerKälber für 

dieses Thema begeistern lassen und sein neues Geschäft in Stuttgart nun ins 

wahrhaft rechte Licht gerückt. 

Jan hofmann (links) und holger müller beim einbau der neuen Beleuchtung im 
schaufenster des Juweliergeschäftes. 

Die Beleuchtung mit konventionellen mitteln ist bereits vorher nicht schlecht, 
aber etwas konfus. einmal für das thema Beleuchtung sensibilisiert, hat es Jan 
hofmann nun wissen wollen und die neuste Generation der leD-Beleuchtung 
von müllerkälber installieren lassen. 

Auf dem oberen Foto sieht man eindrücklich den direkten unterschied zwischen zwei konventionell 
beleuchteten Vitrinen und einer, die mit modernen leD-platinen beleuchtet wird. Die beiden unteren 
Fotos zeigen ein Detail der Auslage mit der alten und der neuen lichtsituation. Das lichtmessgerät 
zeigt vorher 1.880 lux, nachher 12.521 lux. Die dafür benötigten stromkosten sind nachher aller-
dings um etwa 70 % geringer. 

Farbedelsteine kommen bisher im schaufenster nicht so recht zur Geltung (Foto 
oben). Das Feuer kann sich nicht entfalten. mit der neuen Beleuchtung aller-
dings (unten) wird dies anders. Vor allem glitzert es bei pavé-Diamanten 
stärker. Deswegen hat Jan hofmann ebenfalls am Beratungstisch neue Be-
leuchtungen installieren lassen. Die neuen Beleuchtungen von schaufenster, 
drei Innenvitrinen und Beratungstisch kosten ihn etwa 9.000 euro. 

holger müller testet eine leD-platine im schaufenster von Jan hofmann. Der unterschied wird sofort sichtbar, 
die präsentation gewinnt an Attraktivität. 

nun leuchten vier 75 Watt-leD-platinen. Der schmuck tritt stärker in den Vordergrund. ein Außensensor setzt  
automatisch die lichtverhältnisse außen und innen ins rechte Verhältnis, die scheibe spiegelt weniger. 

Jan Hofmann 
rückt sein Geschäft 
ins rechte Licht  

Längst überfällig: Lichtspezialist MüllerKälber  
entwickelt Juwelier-Beleuchtungen

LADENBAU

LADENBAU

der es nur unbewusst wahrnimmt, zeigt 
Reaktionen, berichtet Jan Hofmann. 
Seitdem er seine Innenvitrinen mit 

dem neuen Licht ausgestattet hat, blei-
ben die Kunden dort länger stehen und 
kommen erst dann in die Mitte des 
Raumes. Auch vor dem Geschäft ist die 

Verweildauer gefühlt gestiegen. Für die 
Auslage hat Hofmann die konventio-
nelle Beleuchtung durch vier LED-
Platinen ersetzt und spart etwa 70 % 
Stromkosten. Viel entscheidender 
aber: Die Produkte kommen stärker 
zur Geltung. Es funkelt im Fenster. 
Die aktive Schaufensterbeleuchtung  
passt sich dem Tageslicht an und stellt 
die Außen- und die Innenbeleuchtung 
ins richtige Verhältnis. Übrigens: Tags-
über muss das Schaufenster stärker 
beleuchtet werden, damit die Scheibe 
nicht spiegelt. Nachts benötigt die 
Auslage etwa 1.500 Lux, tagsüber bei 
Sonnenschein bis zu 8.000 Lux. Licht 
ist eine komplizierte Sache, aber eine 
entscheidende.
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„Die Kunden bleiben 
länger stehen vor den 
Vitrinen, die die neue 
Beleuchtung haben.“

JAn hoFMAnn,
JuWElIER, StuttgARt

MüllerKälber GmbH | Daimlerstraße 2 | D-71546 Aspach | Tel.: +49 (0) 7191 - 36 712 0 | gebührenfreier Anruf: 0800 - 80 90 831
Fax.: +49 (0) 7191 - 36 712 10 | E-Mail: info@muellerkaelber.de | www.muellerkaelber.de

Vitrinen | Shop-in-Shop-Systeme | Ladeneinrichtungen

LED-Beleuchtungen | vom Konzept bis zur Realisierung

Das Licht macht den Unterschied.
MK OptiLight® - Licht, das Uhren und Schmuck optimal inszeniert.

Blickpunkt Juwelier, 07/2014
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„Viele Juweliere haben
vor lauter Trends ihren Weg 

verloren.“

JöRg kAISER

Anzeige

www.intergem.de

INTERNATIONALE FACHMESSE FÜR EDELSTEINE, 
EDELSTEINSCHMUCK UND EDELSTEINOBJEKTE
INTERNATIONAL TRADE FAIR FOR GEMS, 
JEWELLERY AND GEMSTONE OBJECTS
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einzigartig!
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 Licht ist eine komplizierte Sache. 
Vor allem in unserer Branche, in 
der die Präsentation von Geschäft 

und Ware im wahrsten Sinn des Wor-
tes funkeln muss, sollte die richtige 
Beleuchtung Standard sein. Ist es aber 
beileibe nicht. Selbst auf dem interna-
tionalen Parkett fehlt es an fachgerech-
ter Beleuchtung für Juweliere. Deswe-
gen ist MüllerKälber nun selbst aktiv 
geworden und hat passgenau für die 
Verkaufs- und Präsentations-Situation 
beim Juwelier spezielle Beleuchtungen 
entwickelt. Beim Stuttgarter Juwelier 
Jan Hofmann kommen nun die aktu-
ellsten Beleuchtungen zum Einsatz. 
Der Unterschied ist überwältigend für 
den, der es weiß. Und auch der Kunde, 

perfekt. Die perfekte Beleuchtung ist eine Kunst. In der Realität fällt dies vor 

allem in Schaufenstern auf, die oft zu dunkel sind oder stark spiegeln. Jan 

Hofmann aus Stuttgart hat sich von den Lichtexperten von MüllerKälber für 

dieses Thema begeistern lassen und sein neues Geschäft in Stuttgart nun ins 

wahrhaft rechte Licht gerückt. 

Jan hofmann (links) und holger müller beim einbau der neuen Beleuchtung im 
schaufenster des Juweliergeschäftes. 

Die Beleuchtung mit konventionellen mitteln ist bereits vorher nicht schlecht, 
aber etwas konfus. einmal für das thema Beleuchtung sensibilisiert, hat es Jan 
hofmann nun wissen wollen und die neuste Generation der leD-Beleuchtung 
von müllerkälber installieren lassen. 

Auf dem oberen Foto sieht man eindrücklich den direkten unterschied zwischen zwei konventionell 
beleuchteten Vitrinen und einer, die mit modernen leD-platinen beleuchtet wird. Die beiden unteren 
Fotos zeigen ein Detail der Auslage mit der alten und der neuen lichtsituation. Das lichtmessgerät 
zeigt vorher 1.880 lux, nachher 12.521 lux. Die dafür benötigten stromkosten sind nachher aller-
dings um etwa 70 % geringer. 

Farbedelsteine kommen bisher im schaufenster nicht so recht zur Geltung (Foto 
oben). Das Feuer kann sich nicht entfalten. mit der neuen Beleuchtung aller-
dings (unten) wird dies anders. Vor allem glitzert es bei pavé-Diamanten 
stärker. Deswegen hat Jan hofmann ebenfalls am Beratungstisch neue Be-
leuchtungen installieren lassen. Die neuen Beleuchtungen von schaufenster, 
drei Innenvitrinen und Beratungstisch kosten ihn etwa 9.000 euro. 

holger müller testet eine leD-platine im schaufenster von Jan hofmann. Der unterschied wird sofort sichtbar, 
die präsentation gewinnt an Attraktivität. 

nun leuchten vier 75 Watt-leD-platinen. Der schmuck tritt stärker in den Vordergrund. ein Außensensor setzt  
automatisch die lichtverhältnisse außen und innen ins rechte Verhältnis, die scheibe spiegelt weniger. 

Jan Hofmann 
rückt sein Geschäft 
ins rechte Licht  

Längst überfällig: Lichtspezialist MüllerKälber  
entwickelt Juwelier-Beleuchtungen

LADENBAU

LADENBAU

der es nur unbewusst wahrnimmt, zeigt 
Reaktionen, berichtet Jan Hofmann. 
Seitdem er seine Innenvitrinen mit 

dem neuen Licht ausgestattet hat, blei-
ben die Kunden dort länger stehen und 
kommen erst dann in die Mitte des 
Raumes. Auch vor dem Geschäft ist die 

Verweildauer gefühlt gestiegen. Für die 
Auslage hat Hofmann die konventio-
nelle Beleuchtung durch vier LED-
Platinen ersetzt und spart etwa 70 % 
Stromkosten. Viel entscheidender 
aber: Die Produkte kommen stärker 
zur Geltung. Es funkelt im Fenster. 
Die aktive Schaufensterbeleuchtung  
passt sich dem Tageslicht an und stellt 
die Außen- und die Innenbeleuchtung 
ins richtige Verhältnis. Übrigens: Tags-
über muss das Schaufenster stärker 
beleuchtet werden, damit die Scheibe 
nicht spiegelt. Nachts benötigt die 
Auslage etwa 1.500 Lux, tagsüber bei 
Sonnenschein bis zu 8.000 Lux. Licht 
ist eine komplizierte Sache, aber eine 
entscheidende.
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„Die Kunden bleiben 
länger stehen vor den 
Vitrinen, die die neue 
Beleuchtung haben.“

JAn hoFMAnn,
JuWElIER, StuttgARt

MüllerKälber GmbH | Daimlerstraße 2 | D-71546 Aspach | Tel.: +49 (0) 7191 - 36 712 0 | gebührenfreier Anruf: 0800 - 80 90 831
Fax.: +49 (0) 7191 - 36 712 10 | E-Mail: info@muellerkaelber.de | www.muellerkaelber.de

Vitrinen | Shop-in-Shop-Systeme | Ladeneinrichtungen

LED-Beleuchtungen | vom Konzept bis zur Realisierung

Das Licht macht den Unterschied.
MK OptiLight® - Licht, das Uhren und Schmuck optimal inszeniert.
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NEWSLETTER 1 / 2013

Exklusive Schmuckpräsentation „DIAMONFIRE“
Die Burkhard Müller Schmuck GmbH hat eine neue Linie 
in ihre Diamonfire-Kollektion eingebunden: die Diamon-
fire Bridal-Kollektion. Passend zur Brillanz der Schmuck-
stücke wurde den internationalen Fachbesuchern auf 
der Inhorgenta Munich 2013 eine exklusive Präsentation 
dargeboten.

Als Eyecatcher erstrahlte eine weiße Robe, die über und 
über mit schimmernden Glass-Kristall-Steinen besetzt war. 
Auch wenn  das Cinderella-Brautkleid, nicht mit den für die 
Premiummarke charakteristischen Diamonfire-Zirkoniasteinen 
im hochwertigen „ideal cut“ besetzt waren, erstrahlte das 
Brautkleid in sensationellem Glanz.

Mit der Raffinesse des Schliffes, die die Diamonfire 
Schmuckstücke so besonders macht, kreierte das Familien-
unternehmen Burkhard Müller im Frühjahr 2008 ein Glanz-
stück, das in der Preisklasse bislang nicht möglich war.

Direkt neben dem Festgewand wurden die Schmuckstücke 

der neuen Bridal-Kollektion auf einem weißen Podest in 
Szene gesetzt. Ein gelungener Kontrast zu dem ansonsten 
ganz in Schwarz gestalteten Messestand. 
Für die hochkarätige Produktinszenierung spielte das Licht 
eine entscheidende Rolle. Gelöst wurde die anspruchsvolle 
Aufgabe mit dem patentierten MK Opti-Light-Wechsellicht. 
Die in den Vitrinen integrierte LED-Beleuchtung mit trans-
parenter Scheibe, neutralweißem Flächenlicht und Spots 
bringt Schliff und Schmuckstück perfekt zur Geltung. 

Wie ein Schmuckband umfasste die Sockelbeleuchtung den 
Kommunikationsbereich im Zentrum des Messestandes. Die 
vier Meter hohen Wandscheiben mit den samtig-matt schei-
nenden Stoffprints, die das Trageerlebnis von Frauen in den 
Fokus rückte, bewirkten eine ruhige Gesprächsatmosphäre.

Burkhard Müller konnte mit seiner Präsentation auf der 
weltweiten Leitmesse für bezahlbaren Luxus im Bereich 
Schmuck, Uhren und Lifestyle einen großen Erfolg verbuchen. 
Herzlichen Glückwunsch.
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Licht aus – 
spot an! Mit licht kann man Atmosphäre erzeugen, 

Akzente setzen und die Aufmerksamkeit der 
Kunden auf besondere Stücke lenken. 
Wie das geht, verrät Thomas l. Zawalski von 
Müller Kälber im Gespräch mit der GZ. 
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negativ Flächenlicht Neutralweiß mit Spots und transparenter Scheibe. Die 
Folge: Die Uhr ist überleuchtet, das Uhrenglas spiegelt stark.

negativ Flächenlicht Neutralweiß ohne Spots mit einer diffusierenden Scheibe. egativ Flächenlicht Neutralweiß ohne Spots mit einer diffusierenden Scheibe. egativ
Die Folge: Der Schmuck wirkt sehr stumpf und ist ohne jeglichen Glanz. 

Positiv Flächenlicht Neutralweiß ohne Spots und mit einer stark diffusierenden Positiv Flächenlicht Neutralweiß ohne Spots und mit einer stark diffusierenden Positiv
Scheibe. Die Folge: Die Uhr ist ohne Spiegelung und perfekt beleuchtet.

Positiv Flächenlicht Neutralweiß mit Spots und einer transparenten Scheibe. Die 
Folge: Der Diamantschmuck ist perfekt beleuchtet, die Schliffe kommen gut zur Geltung.

wechsellicht 

uhr

wechsellicht 

schmuck

Goldschmiede Zeitung, 05/2013
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GZ: Wie wichtig ist die Lichtinszenierung 
von Schmuck und Uhren, um Kunden an-
zusprechen? 
Thomas L. Zawalski:  Nur Produkte, die gut 
und tageslichtrealistisch beleuchtet sind, wer-
den Kunden ansprechen und zum Kauf ani-
mieren. Bei einer guten Warenpräsentation 
kann Licht auf jeden Fall Emotionen wecken 
und kauffördernd wirken. Dies kann durch 
Spots geschehen, die mit unterschiedlichen 
Lichttemperaturen Schmuckstücke in Szene 
setzen. Hier kann eine Grundausleuchtung, 
die bei 4300K liegt mit Spots in 2400K für 
Gelbgold, Rotgold sowie farbige Steine und 
6500K für Diamanten, Platin, Weißgold flan-
kiert werden. Eine mechanische oder elektro-
nische Animation für Diamanten lässt die 
einzelnen Schliffe zusätzlich brillant funkeln. 

Können Sie uns diese Werte für die Licht-
temperatur erklären? 
Die Lichttemperatur gemessen in Kelvin, da-
her das K, ist ein Maß für den Farbeindruck 
einer Lichtquelle. Wir nehmen die Lichttem-
peratur als farbliche Veränderung wahr. Ker-
zenlicht ist für uns ein sehr warmes gelbliches 
Licht und liegt bei 1500K; ein sonniger Tag 
mit strahlend  blauem Himmel liegt bei 9000 
bis 12000K und ist für uns ohne Sonnen-
schutz blendend. Grob unterscheidet man die 
Lichttemperaturen in Warmweiß unter 
3300K, Neutralweiß zwischen 3300 bis 5000K 
und Kaltweiß ab 5000K. Bei der Präsentation 
von Uhren und Schmuck setzen wir 2400K, 
4300K und 6500K ein. Diese drei Werte ha-
ben sich als optimal erwiesen und können zur 
Reflexion aller Oberflächen bei Schmuck und 
Uhren eingesetzt werden. Mittlerweile wer-
den alle diese Lichtlösungen von uns unter 
dem Begriff MK-Opti-Light angeboten und 
auch von anderen Architekten und Laden-
bauern eingesetzt.

Was ist bei der Schaufensterbeleuchtung zu 
beachten? 
Wenn es direkt vom Sonnenlicht angestrahlt 
wird, ist eine biometrische Lichtsteuerung oft 
hilfreich. Dies bedeutet den Einsatz von High 
Power LED´s die von der Lichtstärke (LUX) 
auf die höchste Sonneneinstrahlung ausge-
richtet sind und dann bei einer Tageslicht-
minderung automatisch mit abgesenkt wer-
den, zum Beispiel bei wolkigem Himmel oder 
Abenddämmerung. So ist die Schaufenster-
beleuchtung immer dem Tageslicht angepasst 

und führt weder zu einem leblosen Fenster 
bei Sonne noch zu einer Überblendung in 
den Abendstunden. 

Sie kommen aus dem Museumsbereich. 
Welche Gemeinsamkeiten gibt es zwischen 
musealen Artefakten und Schmuck? 
Wir haben gelernt, wertvolle Objekte zu in-
szenieren und entsprechend zu beleuchten. 
Hier geht es oft um das Erzeugen von Span-
nungen, denn die Objekte sollen begeistern, 
faszinieren und Geschichten erzählen. Von 
den königlichen Juwelen und Schätzen, zu ei-
ner perfekten Präsentation eines Juwelier 
oder Goldschmieds ist es nur ein kurzer Weg. 

Was sind Ihrer Ansicht nach die drei gro-
ßen Kardinalfehler des Fachhandels bei der 
Beleuchtung der Ware? 
Es fehlt oft der Inszenierungsgedanke bei der 
Lichtplanung. Zudem werden häufig die ver-
kaufsfördernden Möglichkeiten nicht ge-
nutzt. Drittens wird dem Ladenbauer grund-
sätzlich eine Lichtkompetenz unterstellt, was 
nicht immer zutrifft. 

Gibt es Tricks, um mit Licht besondere Ef-
fekte zu setzen? 
Es gibt keine Tricks. Das würde bedeuten, 
Schmuck und Uhren so mit Effekten zu insze-
nieren, dass sie nichts mehr mit der Realität 
entsprechen. Es geht darum, die Wirkungen 
der entsprechenden Reflexionsoberflächen 
der Produkte zum Leben zu erwecken, nicht 
sie zu beschönigen. Licht soll alles zeigen, was 
die Faszination des Schmucks oder der Uhr 
ausmachen.

Kann man mit der richtigen Beleuchtung 
auch zugleich als netten Nebeneffekt richtig 
Geld sparen? 
Es gibt Berechnungen, die von einer Einspa-
rung von 70 bis 80 Prozent bei der Verwendung 

von LEDs  ausgehen. Dies ist allerdings abhän-
gig vom jeweiligen Energiebedarf der einge-
setzten LEDs. Auf jeden Fall kann man von 
Einsparungen über 50 Prozent sprechen, im 
Verhältnis zu herkömmlichen Leuchtmitteln. 

Wie wichtig ist das Vitrinenglas, damit die 
Lichtinszenierung richtig wirkt? 
Bei den heutigen LEDs, also Lichtquellen mit 
einem High-CRI-Wert (color rendering in-
dex), sollte nur noch Weißglas verwendet 
werden, welches einen geringen Anteil an Re-
cyclingglas hat. Wir arbeiten hier zusätzlich 
mit selektiertem Glas, nach unseren Vorga-
ben, das auch einen höheren Reinheitsgrad 
besitzt und sich mit dem LED-Licht perfekt 
ergänzt. 

Welchen besonderen Service bieten Sie und 
wie wird er vom Fachhandel aufgenom-
men? 
Abgesehen davon, dass wir mittlerweile in 
Zusammenarbeit mit einem deutschen Her-
steller unsere eigenen LED´s herstellen lassen 
und somit eine hohe Qualität garantieren, 
können wir von der Lichtberatung, bis hin 
zur individuellen Umsetzung und Ausfüh-
rung alles anbieten, um eine perfekte 
Schmuck- und Uhren-Präsentation zu unter-
stützen. 

Was sind die häufigsten drei Fragen, die Ih-
nen der Fachhandel stellt und wie lauten 
darauf Ihre Antworten? 
Häufig steht die Kostenfrage bei der Umstel-
lung auf LED im Vordergrund. Dies bedarf 
immer einer Prüfung und ein entsprechendes 
Angebot, kann daher nicht pauschal beant-
wortet werden. Zudem fragen Kunden häufig, 
ob sie LEDs in einen bestehenden Laden 
nachrüsten können. Hier lautet die Antwort 
„Ja“. Allerdings muss natürlich abgewogen 
werden, ob sich das Nachrüsten lohnt oder 
technisch machbar ist. In einigen Fällen ist 
eine komplette, oder teilweise Neugestaltung 
inklusive neuer Beleuchtung der günstigere 
Weg. Und zu guter letzt wird immer auch 
nach der Lebensdauer der LED´s gefragt. Von 
Fachleuten aus der Industrie hört man, dass 
eine LED bis 50.000 Stunden Laufzeit schafft. 
Dies beruht natürlich auf Simulationen, da es 
diese Technik noch nicht so lange gibt. Unse-
re bisherigen Erfahrungen stützen aber diese 
Prognose.  Axel Henselder
www.muellerkaelber.com

Thomas l. Zawalski leitet bei  
Müller Kälber in Aspach den bereich 

Marketing & Vertrieb
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1934 richtete Hanhart in Gütenbach, 

Süddeutschland, neben Schwenningen 

die zweite Fertigungsstätte ein und 

baute diese in den vergangenen Jahr­

zehnten mehrmals aus. Nach wie vor 

werden in der Manufaktur in vielen 

einzelnen Arbeitsschritten das gesamte 

Sortiment mechanischer und elektro­

nischer Stoppuhren sowie die Kollek­

tion Pioneer gefertigt. 

Seit den Lancierungen der Kollektionen 

Primus und Pioneer nahm die Bedeutung 

der Armbanduhren­Produktion im Hau­

se Hanhart in den letzten Jahren wieder 

fortwährend zu. Um dieser Entwicklung 

sowie den hohen Anforderungen an eine 

moderne Fertigung gerecht zu werden, 

wurde in der Gütenbacher Manufaktur 

ein neues Uhrmacheratelier eingerich­

tet, das optimale Arbeitsbedingungen 

gewährleistet. Gleich daneben befindet 

sich in einem ehemaligen Werkstatt­

raum ein ebenfalls neues Museum. Im 

weitgehend original belassenen Indus­

trie­Ambiente des frühen 20. Jahrhun­

derts werden die Besucher auf eine 

Zeitreise zurück ins Uhrmacherhand­

werk in den Anfängen der Manufaktur 

genommen: Selten gewordene Preziosen 

und Liebhaberstücke finden sich neben 

sorgfältig aufbewahrten Werkzeugen, 

Geräten und Handwerksutensilien. Große 

Fenster verbinden die Geschichte mit 

der Modernität, die lange Tradition der 

Fertigungskompetenz mit dem Know­

how von heute. 

Auch die Büroräumlichkeiten im obers­

ten Stockwerk des Gebäudes wurden 

renoviert sowie durch einen lichtdurch­

fluteten Präsentationsraum, der per­

fekt dem heutigen Markenauftritt von 

Hanhart entspricht, ergänzt. 2013 er­

folgt die Sanierung der Außenfassade 

sowie weiterer Innenbereiche. •

Gelungenes Miteinander von 
Geschichte und Modernität

manufaktur gütenbach

Hanhart Zeitung 2013
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Das Licht macht den Unterschied!
Lichttechnik. Im Rahmen der Inhorgenta Munich stellte MüllerKälber gleich 

zwei Weltneuheiten vor und zeigte deutlich: Die richtige Beleuchtung macht 

den Unterschied zwischen Erfolg und Nicht-Erfolg. 

Besucher auf dem Stand von MüllerKälber 
konnten sich von der neuen Qualität der 
LED-Lichtlösungen überzeugen.

MüllerKälber GmbH

er in der Halle A2 unterwegs war, 
dem fiel der Stand von Müller-
Kälber ins Auge: Schließlich 

wurden die Messebesucher dort mit einer 
umfassenden und überzeugenden Inszenierung 
zum Thema LED-Licht informiert. Mit dem 
MK-Lichtsystem und dem patentierten MK 
Opti-Light-Diamantenlicht stellte das Unter-
nehmen gleich zwei Weltneuheiten vor, die 
auffielen. Mit einer deutlichen Darstellung von 
„gutem“ und „schlechtem“ Licht konnten sich 
die Besucher selbst ein Bild machen. Firmen-
inhaber Holger Müller zeigt sich über das Inte-

resse erfreut: „Wir haben unser Ziel, Inszenie-
rung von Schmuck und Uhren über das 
perfekte Licht, noch nicht bei allen platzieren 
können, aber es ist ein wichtiger Schritt in die 
richtige Richtung. Für uns ist wichtig, was der 
Juwelier zeigen und verkaufen will; danach rich-
ten wir unser Konzept aus und gestalten auch 
den Ladenbau.“ Die gezeigten Licht-Lösungen 
basieren auf Entwicklungen, die nach strengen 
Vorgaben in Zusammenarbeit mit einem deut-
schen Hersteller produziert werden.“

W

„Gutes“ vs. „schlechtes“ Licht:
Der Unterschied macht‘s.

MüllER-KälBER-NEWs

MüllerKälber GmbH | Daimlerstraße 2 | D-71546 Aspach | Tel.: +49 (0) 7191 - 36 712 0 | gebührenfreier Anruf: 0800 - 80 90 831
Fax.: +49 (0) 7191 - 36 712 10 | E-Mail: info@muellerkaelber.de | www.muellerkaelber.de

Vitrinen | Shop-in-Shop-Systeme | Ladeneinrichtungen

LED-Beleuchtungen | vom Konzept bis zur Realisierung

Das Licht macht den Unterschied.
MK Opti-Light - Licht, das Uhren und Schmuck optimal inszeniert.

PREMIERE AUF DER

Halle A2 | Stand 320
INHORGENTA 2013

Blickpunkt Juwelier, 03/2013
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MüllerKälber präsentiert optimale Beleuchtung

Die neue Welt des Lichts
Gleich zwei Weltneuheiten präsentiert MüllerKälber im Rahmen der Inhorgenta Munich. Mit dem patentierten  

MK Opti-Light-Diamantenlicht setzt das Unternehmen neue Maßstäbe. Mit dem innovativen MK-Lichtsystem ist  

es möglich, Schmuck und Uhren individuell zu inszenieren und zwar mit ein und derselben Lichtquelle.

Manchen Dingen kann man gar nicht 

genug Bedeutung beimessen. Beim Juwe-

lier ist das eindeutig der richtige Einsatz von 

Licht. Mit der falschen Beleuchtung kommen 

Ihre Uhren und Schmuckstücke nicht nur nicht 

richtig zur Geltung – langfristig kann falsches 

Licht auch bares Geld kosten. Und damit ist bei 

Weitem nicht nur die hohe Stromrechnung 

gemeint. Mangelnde oder falsch eingesetzte 

Beleuchtung führt dazu, dass der Konsument 

den Wert der präsentierten Waren geringer 

schätzt, als er tatsächlich ist. Die Gefahr, dass 

der Kunde sein Geld in einem anderen Geschäft 

ausgibt, ist groß. Juwelieren, die Wert auf hohe 

Umsätze legen, sind deshalb die Lichtlösungen 

von MüllerKälber zu empfehlen. Vor zwei Jah-

ren erhielt das Ladenbauunternhemen für das 

innovative Vitrinenlicht den Inhorgenta-Award 

in der Kategorie Technik. Und das war erst der 

Anfang: Seither wurde das Innovationstempo 

noch weiter erhöht, und so präsentiert Müller-noch weiter erhöht, und so präsentiert Müller-noch weiter erhöht, und so präsentiert Müller

Kälber in diesem Jahr mit der MK Opti-Light 

Serie 2013 gleich zwei Weltneuheiten auf der 

Münchner Fachmesse.

Mit der MK Opti-Light-Wechselversion setzt 

MüllerKälber  neue Maßstäbe in der Beleuch-

tung von Uhren und Schmuck. Dank eines 

Wechselrahmensystems mit unterschiedlichen 

Reflexionseinsätzen kann die Lichtreflexion 

optimal dem Ojekt angepasst werden: die Basis 

für eine individuelle Beleuchtung. Die Lichtquel-

le wird von High CRI/LEDs gespeist, die in 

verschiedenen Lichttemperaturen (Warmweiß, 

Mittelweiß und Kaltweiß sind möglich) erhält-

lich sind. Zusätzlich sorgen vier separat zuschalt-

bare Spots dafür, Akzente zu setzen und Details 

herauszuarbeiten. Die unterschiedlichen Refle-

xionsscheiben bringen das Funkeln eines 

Das patentierte MK Opti-Light: Das weiße, animierte  
Flächenlicht (hier ohne Spots) lässt sämtliche Facetten  
der Diamanten lebendig erstrahlen.

Die MK Opti-Light-Wechselversion: Neutralweißes Flächenlicht 
kommt mit einer stark diffusierenden Scheibe zum Einsatz:  
Die Uhr wird ohne Spiegelungen perfekt ausgeleuchtet. 

Werden die Spots dazugeschaltet, können die Schliffe stark 
fokussiert werden – das weiße, animierte Flächenlicht  
verfeinert die Reflexion der Oberflächenstruktur. 

Auch ohne Spot-Einsatz ist der 
Schmuck im MK Opti-Light-Wechsel-
licht (dank neutralweißen Lichts und 
transparenter Scheibe) sehr gut aus- 
geleuchtet und strahlend inszeniert.

Das MK Opti-Light-
Wechsellicht im 
Einsatz: die trans-
parente Scheibe, 
neutralweißes 
Flächenlicht und 
Spots. Schliff und 
Schmuckstück 
kommen perfekt  
zur Geltung. 

Ohne MK Opti-Light: 
Der Einsatz von 
neutralweißem 
Flächenlicht ohne 
Spots mit einer 
diffusierenden 
Scheibe lässt den 
Schmuck stumpf 
und glanzlos 
wirken. 

MK Opti-Light: Neutralweißes Flächenlicht und Spots mit einer 
transparenten Scheibe führen zur Überbeleuchtung der Uhr, 
das Uhrenglas reflektiert stark. 

Die falsche Beleuchtung in 
Vitrine und Schaufenster kann 
bares Geld kosten.

MK Opti-Light bietet für jedes 
einzelne Schmuckstück die 
perfekte Beleuchtung. 

In
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Inhorgenta Munich in Halle A2, 
Stand 320!

MüllerKälber GmbH | Daimlerstraße 2 | D-71546 Aspach | Tel.: +49 (0) 7191 - 36 712 0 | gebührenfreier Anruf: 0800 - 80 90 831
Fax.: +49 (0) 7191 - 36 712 10 | E-Mail: info@muellerkaelber.de | www.muellerkaelber.de

Vitrinen | Shop-in-Shop-Systeme | Ladeneinrichtungen

LED-Beleuchtungen | vom Konzept bis zur Realisierung

Das Licht macht den Unterschied.
MK Opti-Light - Licht, das Uhren und Schmuck optimal inszeniert.

PREMIERE AUF DER

Halle A2 | Stand 320
INHORGENTA 2013

Blickpunkt Juwelier, 02/2013
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Die neue Welt des Lichts
Gleich zwei Weltneuheiten präsentiert MüllerKälber im Rahmen der Inhorgenta Munich. Mit dem patentierten  

MK Opti-Light-Diamantenlicht setzt das Unternehmen neue Maßstäbe. Mit dem innovativen MK-Lichtsystem ist  

es möglich, Schmuck und Uhren individuell zu inszenieren und zwar mit ein und derselben Lichtquelle.

M

Das patentierte MK Opti-Light: Das weiße, animierte  
Flächenlicht (hier ohne Spots) lässt sämtliche Facetten  
der Diamanten lebendig erstrahlen.

Die MK Opti-Light-Wechselversion: Neutralweißes Flächenlicht 
kommt mit einer stark diffusierenden Scheibe zum Einsatz:  
Die Uhr wird ohne Spiegelungen perfekt ausgeleuchtet. 

Werden die Spots dazugeschaltet, können die Schliffe stark 
fokussiert werden – das weiße, animierte Flächenlicht  
verfeinert die Reflexion der Oberflächenstruktur. 

Auch ohne Spot-Einsatz ist der 
Schmuck im MK Opti-Light-Wechsel-
licht (dank neutralweißen Lichts und 
transparenter Scheibe) sehr gut aus- 
geleuchtet und strahlend inszeniert.

Das MK Opti-Light-
Wechsellicht im 
Einsatz: die trans-
parente Scheibe, 
neutralweißes 
Flächenlicht und 
Spots. Schliff und 
Schmuckstück 
kommen perfekt  
zur Geltung. 

Ohne MK Opti-Light: 
Der Einsatz von 
neutralweißem 
Flächenlicht ohne 
Spots mit einer 
diffusierenden 
Scheibe lässt den 
Schmuck stumpf 
und glanzlos 
wirken. 

MK Opti-Light: Neutralweißes Flächenlicht und Spots mit einer 
transparenten Scheibe führen zur Überbeleuchtung der Uhr, 
das Uhrenglas reflektiert stark. 

Diamanten perfekt zur Geltung, setzen Farbe und 

Material in Szene und verhindern unerwünschte 

Spiegelungen, etwa bei Uhrengläsern. 

Die Revolution im 
bewegten Diamantlicht
Eine Weiterentwicklung des MK Opti-Light-

Systems ist die animierte und patentierte Ver-

sion, die das bewegte Diamantenlicht revolu-

tioniert. Vorbei ist der bunte „Discokugel-

effekt“, der selbst hochwertige Diamant-

schmuckstücke billig wirken lässt. Bei der 

animierten Version von MK Opti-Light wer-

den LED-Flächen mittels einer Software  mit 

unterschiedlichen Programmen abgespielt 

und beleuchten so nur den Diamanten selbst 

und nicht das Umfeld. Die Programme kön-

nen individuell an unterschiedliche Objekte 

angepasst werden und erlauben so optimale 

Ergebnisse. Auch diese Version wird von vier 

High CRI/LED-Spots ergänzt, die zusätzliche 

Akzente setzen (Live-Animation unter www.

muellerkaelber.de/opti-light).

Die falsche Beleuchtung in 
Vitrine und Schaufenster kann 
bares Geld kosten.

MK Opti-Light bietet für jedes 
einzelne Schmuckstück die 
perfekte Beleuchtung. 

In
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io
n Alles über die brandneue MK Opti-

Light-Serie 2013 erfahren Sie auf der 

Inhorgenta Munich in Halle A2, 
Stand 320! Das Team von Müller- Das Team von Müller- Das Team von Müller

Kälber freut sich auf Ihren Besuch!
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Vitrinen | Shop-in-Shop-Systeme | Ladeneinrichtungen

LED-Beleuchtungen | vom Konzept bis zur Realisierung

Das Licht macht den Unterschied.
MK Opti-Light - Licht, das Uhren und Schmuck optimal inszeniert.

PREMIERE AUF DER

Halle A2 | Stand 320
INHORGENTA 2013
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Inszenierte Räume 
Schmuck und Uhren faszinierend und authentisch zu präsentieren, ist das Ziel des Ladenbauteams von 

MüllerKälber. Gemeinsam mit dem Kunden werden Konzepte erarbeitet, die sich an dessen Bedürfnissen 

orientieren und Markenwelten entsprechend in Szene setzen.

Nicht nur beim Fachhändler vor Ort ist 

es wichtig, auf die richtige Außenwir-

kung zu achten – auch in den Fertigungszen-

tren, in denen Produktion, Präsentation und 

Back-Office zusammenlaufen, setzt sich die 

Markenwelt fort und ergänzt das Gesamtbild 

zu einer einheitlichen Darstellung. Räume, 

die so wahrgenommen werden, sind mehr als 

historische Stätten: Sie sind Orte, an denen 

die Marke spürbar wird. 

Seit 130 Jahren ist das im Schwarzwald ansäs-

sige Unternehmen Hanhart als Spezialist für 

Präzisionszeitmessung zu Luft, zu Wasser 

und zu Lande bekannt. Die Aspekte tech-

nische Kompetenz, Dynamik sowie die drei 

für Hanhart typischen Elemente kommen in 

allen Kommunikationsbereichen zum Aus-

druck – von der Kampagne „Mastering the 

Elements“ über den Auftritt auf Messen bis 

hin zur Manufaktur in Gütenbach.

Historie trifft Markenimage

Um diese Aufgabe adäquat umzusetzen, 

beauftragte die Hanhart-Unternehmenslei-

tung das Ladenbauteam von MüllerKälber. 

Ein zentrales Element des Um- und Ausbaus 

in den Manufakturräumen war es, einen 

musealen Charakter zu vermeiden, ohne die 

Historie zu ignorieren, und gleichzeitig das 

neue Markenbild in Szene zu setzen. Im ers-

ten Obergeschoß des Produktions- und Ver-

MüllerKälber gestaltete den Umbau der Manufakturgebäude von Hanhart.  
Innenfenster trennen die Teilbereiche und schaffen optische Verbindungen.

Der Showroom mit den Vitrinen schließt an den Konferenzraum an. Das klare 
Markenimage von Hanhart ist durchgängig spürbar. 

waltungsgebäudes wurde deshalb ein Raum 

ausgewählt, der als Museum genutzt werden 

sollte. Dort werden historische Objekte und 

Elemente gezeigt. Ein großes Innenfenster 

erlaubt einen Blick in das neue, moderne 

Uhrenatelier und bildet so das Bindeglied 

zwischen Historie und Moderne. 

Spürbares Image

Dem Markenimage von Hanhart perfekt ange-

passt wurde die Gestaltung der Verwaltungs-

räume: Konferenz- und Warteraum sowie 

der Showroom entsprechen in Farbgebung 

und Design perfekt den Imageelementen 

des Schwarzwälder Uhrenherstellers. Das 

Team von MüllerKälber achtete darauf, dass 

in den Räumen jeweils aktuelle Uhrenkollek-

tionen gezeigt werden können, die das Image 

der Marke für Besucher noch besser spürbar 

werden lassen. „Mit der Firma MüllerKälber, 

die uns beim Um- und Ausbau der Manufaktur 

unterstützt und das Projekt bezüglich Konzep-

tion sowie finanzieller und zeitlicher Vorgaben 

optimal umgesetzt hat, hatten wir einen Partner 

an der Seite, der unsere Anliegen verstanden 

und unsere Markengeschichte ernst genommen 

hat. So gelangten wir gemeinsam zu idealen 

Lösungen“, zeigt sich Gabriela von Malaisé, 

Head of Marketing bei der Hanhart AG, hoch-

zufrieden mit dem Ergebnis.

MüllerKälber finden Sie in Halle A2/320/D

Blickpunkt Juwelier, 02/2013
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