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Wyniki badania nastrojow w bran  zy jubilerskiej: optymistyczne dane sprzeda  zy
bizuterii i zegarkow w Niemczech

* wzrasta znaczenie marki
* podstawg dobrej sprzedazy detalicznej jest fachowa obstuga klienta

* wzrost zainteresowania klientow kupowaniem bizuterii

Jak sobie radzi branza jubilerska i zegarkowa w czasie trwajgcego kryzysu
ekonomicznego? Jakie sg obecnie zyczenia, wymagania i odczucia w sektorze handlu
detalicznego i wsrdéd klientow? Aby to sprawdzic, zarzad targéw inhorgenta europe
przeprowadzit badanie rynkowe wsrod reprezentatywnej proby stu detalistow branzy
jubilerskiej i zegarkowej na terenie catych Niemiec. Pierwsze wnikliwe wyniki badan
przeprowadzonych przez firme BBE Retail Experts (eksperci do spraw sprzedazy
detalicznej) sg juz dostepne. W przysztosci firma planuje przeprowadza¢ podobne
badania regularnie.

Sprzedaz detaliczna: atmosfera i zamdwienia

Pomimo obecnego kryzysu ekonomicznego, badania wykazujg brak nerwowego
zachowania klientéw i raczej optymistyczne nastawienie wsrod sprzedawcow bizuterii i
zegarkow. 43% detalistéw biorgcych udziat w badaniu ocenito obecng 0gdlng sytuacje w
branzy jako dobrg lub doskonatg, 34% respondentéw uwaza jg za zadowalajaca i tylko
23% ocenito obecng sytuacje jako stabg. Ponadto 57% oczekuje, ze sytuacja na rynku
pozostanie bez zmian, a 25% uwaza nawet, ze sie poprawia. Odpowiedzi byty jeszcze
bardziej pozytywne, kiedy pytano respondentow o sytuacje ich wkasnych firm: poziom
zamowien jest oceniany jako dobry lub doskonaty w 57% firm.

Kompetentna obstuga klienta: klienci doceniaj g trosk e sprzedawcéw o ich
indywidualne potrzeby

Jak zaden inny sektor, detalisci sg w stanie zapewni¢ swoim klientom
zindywidualizowang i kompetentng obstuge w trakcie zakupdw, co jest ich gtbwnym
atutem: 88% badanych detalistéw ocenito obstuge klienta za bardzo wazny lub
najwazniejszy czynnik wptywajacy na sukces firmy. Klienci doceniajg to i coraz czesciej
wybierajg sklepy specjalistyczne. 76% uczestnikbw badania odnotowato w swoich
firmach wzrost zainteresowania klientéw kupnem bizuterii.

Preferencje klientow: koncentracja na cenie i marce

W tym momencie sprzedaz bizuterii i zegarkdw jest na niskim i Srednim poziomie cen.
54% sprzedazy pochodzi z niskiego, a 38% ze sredniego putapu cen; w sektorze
zegarkowym wartosci te wynoszg odpowiednio 49% i 40 %. Klienci kupujacy bizuterie, w
pierwszej kolejnosci chcg zaakcentowac swojg indywidualnosé: 86% badanych
detalistow oswiadczyto, ze klienci kupujg bizuterie gtdwnie lub wylacznie jako dodatek do



stroju. Okoto 44% wierzy, ze marka bizuterii jest wazna. W sektorze zegarkowym marka
ma jeszcze wieksze znaczenie. 81% badanych uwaza, ze marka lub producent odgrywa
zasadniczg role dla kupujacego.

inhorgenta europe: nadal najwa zniejsze spotkanie bran zy

Armin Wittmann, generalny komisarz targéw inhorgenta europe, jest bardzo zadowolony
z wynikow badania rynku i stwierdza, ze ,pomimo trudnej sytuacji ekonomicznej,
sprzedawcy bizuterii i zegarkdOw na rynku wewnetrznym sa nadal nastawieni dos¢
optymistycznie. To jasno dowodzi, ze niemiecki rynek jest w tej chwili stabilny. Nadal jest
atrakcyjny i to dotyczy takze nadchodzacych targow inhorgenta europe.” Inhorgenta
europe jest obecnie najwazniejszg impreza targowg dla niemieckich firm handlujgcych
bizuterig i zegarkami. 49% ankietowanych detalistow brato udziat w targach inhorgenta
europe 2009, a 54% planuje wroci¢ na nastepng impreze targowa, ktéra ma miejsce od
19 do 22 lutego 2010r.

Dzieki wczesnemu terminowi imprezy w kalendarzu targowym, to pierwsze spotkanie
branzy w roku jest uwazane za wazny prognostyk na nadchodzacy sezon. Targi
zapewniajg odwiedzajacym peten przeglad nowych kolekcji, nowych marek oraz nowych
technologii.



