
6766

BU
SI

NE
SS

 #
LA

B-
GR

OW
N

BU
SI

NE
SS

 #
LA

B-
GR

OW
N

Ob echt oder nicht, ob möglichst günstig oder werterhaltend? 
Synthetische Diamanten krempeln den Markt derzeit um und lassen viele Fragen offen. 

Aber wie sollte man im Beratungsgespräch mit diesem heißen Eisen umgehen? 
Mit Offenheit, rät Axel Fritsch. Und mit einem kleinen Sortiment zur Anschauung. 

D
eutschen Juwelieren rät Vertriebs-
spezialist Axel Fritsch, zweigleisig 
zu fahren und ein kleines Lager mit 
losen synthetischen Diamanten anzu-

legen. Mit einem Viertelkaräter, einem Halb-
karäter, einem Einkaräter. „Einfach, um eine 
mögliche Nachfrage bedienen zu können. 
Denn die meisten haben diesbezüglich keine 
Lagerware.“ Sich aus dem Thema syntheti-
scher Diamant komplett herauszuhalten, sei 
dagegen keine Option, meint Fritsch. „Ha-
ben wir nicht, wollen wir nicht – das kommt 
nie gut an. Wer das Thema totschweigt und 
keine kompetente Antwort geben kann, 
wird Kunden verlieren“, sagt Fritsch, der 
als umtriebiger Handelsvertreter, ehemaliger 
bastian-Chef und Produzent seiner eigenen 
Marke Fritsch Sterling alle Marktentwick-
lungen der vergangenen vier Jahrzehnte mit-
erlebt hat. Für ihn steht außer Fragen, dass 
der Preisverfall des synthetischen Diaman-
ten im Beratungsgespräch offen kommuni-
ziert werden muss. „Der Juwelier sollte die 
Nachfrage bedienen, fachlich informieren, 
aber keine Verantwortung für den Wertver-
lust übernehmen. Das ist seriös“, so Fritsch.  

Die Achillesferse ist freilich der Werterhalt. 
„Im Gegensatz zum natürlichen Diamanten 
kann heute niemand garantieren, was ein 
Schmuckstück mit einem Diamanten aus 
dem Labor morgen noch wert ist“, sagt 
Axel Fritsch. Eigentlich spiele der Wert-
erhalt bei Käufern von synthetischen Dia-
manten keine Rolle. „Wenn der Schmuck 
in einem Jahr aber nur noch halb so viel 
kostet, dann schon.“  # 

Zeigen, aber nichts  verheimlichen. Axel Fritsch rät seinen  Juwelieren dazu, ein kleines 
Sortiment von drei synthetischen Diamanten vorzuhalten, den Kunden aber unbedingt 
auf den Knackpunkt des Werterhalts aufmerksam zu machen, beispielsweise mit dem 
Satz: „Ich arbeite Ihnen die synthetischen Steine gern in jedes Schmuckstück ein, aber 

ich kann Ihnen nicht sagen, was dieses Produkt nächstes Jahr wert ist.“

  WIE VERKAUFT MAN 
SYNTHETISCHE DIAMANTEN?
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„HABEN WIR NICHT, 
WOLLEN WIR NICHT – 
DAS KOMMT NIE GUT AN.“

AXEL FRITSCH
VERTRIEBSSPEZIALIST

Aus einem zentralen Grund bietet Großhändler Engelkemper keine synthetischen 
Diamanten an. Die Unterscheidbarkeit zum echten Diamanten sei im Vergleich zum

Zirkonia nicht gegeben. Solange es keine "nanziell erschwinglichen Testmöglichkeiten 
auch für den Handel gebe, sei die Gefahr der Täuschung einfach zu groß. 

Das Vertrauen in den Juwelier stehe auf dem Spiel. 

S
eit rund fünf Jahren beschäftigt sich 
der größte Schmuckgroßhändler 
Deutschlands, Carl Engelkemper 
Münster, mit dem Thema. Zuletzt in 

Hongkong, erzählt Geschäftsführer Guido 
Abeler, seien es eineinhalb dieser riesigen 
Messehallen gewesen. Voll mit diesem The-
ma. Und auch auf dem deutschen Markt 
würden einige Firmen aus unterschiedlichs-
ter Motivation heraus Angebote zeigen, bis-
weilen in den Markt drücken. Engelkemper 
aber wird, stand heute, nichts davon anbie-
ten. Wichtigster Grund: Die Unterscheidbar-
keit zum echten Diamanten sei im Vergleich 
zum Zirkonia nicht gegeben. Und solange 
dies nicht geklärt ist – und darüber hinaus 
das Thema einen unseriösen Touch habe –, 
macht Engelkemper nicht mit. 

Die bisher auf dem Markt erhältlichen Test-
geräte, die einfach und sicher zu bedienen 
sind, liegen zwischen 6.000 und 15.000 
Euro. Doch auch die kleine Lösung sei für 
den Juwelier noch immer weit außer Sicht. 
Damit ist die Sache für Engelkemper geges-
sen. Was aber bleibe, seien die großen Täu-
schungsmöglichkeiten. Es sei ein riesiger 
Markt entstanden – mit derzeit großem Ab-
nahmedruck und erdrutschartig sinkenden 
Preisen. Diese Entwicklung wolle er in kei-
ner Weise unterstützen.

„Der Juwelier lebt vom Vertrauen des 
Kunden“, sagt Abeler. Wenn auf einem 
Schmuckstück 585 steht, vertraut der Ver-

EIN KLARES NEIN 
MIT BEGRÜNDUNG

WARUM ENGELKEMPER KEINE LAB-GROWNS VERKAUFT

Elemente auf der Erde. Doch die besonde-
ren Eigenschaften des natürlichen Diaman-
ten in Kombination mit der Exklusivität 
hätten den besonderen Edelstein nach jahr-
zehntelangem Engagement aller Beteiligten 
zu einem außerordentlichen Wertsymbol 
gemacht.  Der Preisverfalll der syntheti-
schen Diamanten, die von ursprünglich 90 
% des Wertes von natürlichen auf unter 10 
% gefallen sind bedingt, dass der Juwelier 
den Verbraucher über den geringen Wert 
der Synthesen auch wirklich aufklärt. Ak-
tuell wird mit den Wertargument des natür-
lichen Steins geworben. Das ist dem Kon-
sumenten gegenüber nicht ehrlich. Solange 
die Unterscheidbarkeit zu synthetischen 
Diamanten nicht einfacher und eindeutiger 
werde, sei die Gefahr für den Konsumenten 
zu groß, wissentlich oder nichtwissentlich 
falsch aufgeklärt zu werden.

Abeler fordert auch vom Juwelier eine glas-
klare, lupenreine Kommunikation in dieser 
Sache. Schaufensteraussagen, wie „Diaman-
ten! Einkaräter! Sprechen Sie uns an!“ wür-
den nicht ausreichen. Damit sei es für den 
Juwelier nicht getan. „Ich habe keine Proble-
me mit Zirkonia, weil die Testmöglichkeiten 
klar sind, aber mit dem synthetischen Dia-
manten“, sagt Abeler. Zumal, wenn Wort-
schöpfungen wie „Manufakturdiamanten“ 
verwendet werden. „Wir werden das Thema 
nicht voranbringen. Bis jetzt haben wir von 
unseren Kunden keine ernsthafte Nachfrage 
zu dem Thema.“ # 
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„DER JUWELIER BRAUCHT 
EINE GLASKLARE, LUPEN-

REINE KOMMUNIKATION. 
WERBEAUSSAGEN WIE 

‚DIAMANTEN! EIN- 
KARÄTER! SPRECHEN SIE 

UNS AN!‘ REICHEN 
NICHT AUS.“

braucher auf die Werthaltigkeit und die 
Richtigkeit der Angabe. Ja, auch natürliche 
Diamanten bestünden nur aus Kohlenstoff, 
einem der am häufigsten vorkommenden 




