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Auf das Outfit kommt es an

Fiir jede Uhr das passende Band

Das aufstrebende Unternehmen REWA
mit derzeit 160 Mitarbeitern steht seit
1932 fiir Kompetenz im Bereich Uhrarm-
bénder. Uber 1000 Handelspartner
vertrauen auf REWA aus dem siidwest-
deutschen Blumberg. Seit 1994 steht mit
der Tochter REWA TimeCheck und ihren
iiber 50 Filialen in Deutschland der kom-
plette Uhren- und Schmuckservice im
Fokus. TimeCheck spricht mit ihren
Profis vor Ort mehr als zwei Millionen
Endverbraucher pro Jahr an.
www.rewa-uhrarmbaender.de

GZ: Herr Westphal, 58,1% der deutschen Be-
volkerung geben an, dass fiir sie das Design
fiir den Kauf einer Uhr besonders wichtig ist.
Wie schdtzen Sie bei einer solchen Befragung
die Bedeutung des Uhrbandes ein?

MicHAEL WESTPHAL: Das Uhrarmband ist ein
ganz wichtiger Bestandteil, es komplettiert
das Gesamtbild einer Uhr. Es unterstreicht die
Aussage der Uhr, ob exklusiv, sportiv, modern
oder elegant. Dariiber hinaus muss das Band
hochsten Anspriichen des Trégers im Sinne
von Qualitdt und Optik standhalten.

GZ: Der Trend nach grof3eren Uhren ist seit
geraumer Zeit festzustellen. Hat dieser Trend
auch Auswirkungen auf die Binder und falls
Jja, welche?

MicHAEL WESTPHAL: Ja, auch wir erkennen
diesen Trend. Fiir uns bedeutet das in erster Li-
nie eine Produktpalettenerweiterung mit gro-
Beren Anstof3- und Bandbreiten.

GZ: Gerade bei Lederbdndern ist eine ver-
stérkte Nachfrage nach sehr hochwertigen
Bdndern feststellbar. Zeichnen sich bei der
Nachfrage aus Ihrer Sicht bestimmte Pro-
dukte, Farben oder Lederarten ab?

MicHAEL WESTPHAL: Generell ist das Quali-

tatsbewusstsein unserer Kunden in allen Ma-
terielsparten gestiegen. Alle Materialien miis-
sen hochsten Anspriichen geniigen, dem tra-
gen wir Rechnung, indem wir unsere Biander
durch unabhingige internationale Institute
priifen lassen bzw. national mit dem TUV
Rheinland zusammenarbeiten. Im Lederbe-
reich sind alle Farben gefragt, wobei klassische
Farben wie schwarz, braun und blau nach wie
vor die Hauptrolle spielen.

GZ: Wechselbdnder sind anscheinend immer
wieder ein Thema. Ist es aus Ihrer Sicht tat-
sdchlich ein Thema? -
MicHAEL WESTPHAL: Natiirlich haben wir ei-
ne Auswahl an Uhrarmbéndern mit Clip- und
Splintanstof3 im Produktportfolio. Aber die
Praxis hat gezeigt, dass diese Uhrarmbénder
nicht wirklich vom Kunden angenommen wer-
den. Das Einsatzgebiet ist aufgrund der Tech-
nik dieser AnstofRart sehr begrenzt.

GZ: Welchen Trend sehen Sie bei Bindern
und natiirlich auch bei Uhren im kommen-
den Jahr? Sind bei den Bestellungen schon
Tendenzen sichtbar?

MicHAEL WESTPHAL: Nicht nur in der kom-
menden Saison wird der Kiufer mehr und
mehr auf den Tragekomfort achten. Ob die
Bander hautfreundlich und allergiegetestet
sind, ist neben der Optik ein grofes Thema.
REWA bietet dazu z.B. TitanschlieRen und
Titanbédnder an.

Generell sind die Trends mehr als breit ge-
fachert. Wir sehen z. B. den Retrostil und die
edle klassische Designeruhr mit dem korres-
pondierenden, meist unifarbenen Band fiir
das kommende Jahr. AuRerdem die immer
mehr multifunktionale sportliche Uhr mit
unterschiedlichem Bandmaterial.

GZ: Die Technik hdlt in vielen Bereichen Ein-
zug. Ist es denkbar, dass Binder in Zukunft
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eine Art Antenne fiir multifunktionale und
hoch technisierte Uhren sein kénnen?
MicHAEL WESTPHAL: Dasist sehr wahrschein-
lich. Werfen Sie einen Blick in die hoch techni-
sierten Lander, wie z. B. Japan. Da sind einge-
baute Personal-Computer und Mobiltelefone
in Uhren auf dem Vormarsch und
das Band {bernimmt mehrere Aufgaben
gleichzeitig.

GZ: Was wiirden Sie einem Juwelier sagen,
falls er Sie fragen wiirde, wie er mit Uhrarm-
bdndern Kunden binden kann?

MicHAEL WESTPHAL: Da das Uhrarmband ein
Teil des Ganzen ist, bin ich {iberzeugt, dass er
mit einem ganzheitlichen Service eine Kun-
denbindung erzielen und festigen kann. Ein
professioneller Bandwechsel, ein kostenloser
Batteriecheck und ein informatives Verkaufs-
gesprach mit einem freundlichen Licheln, so
kommt der Kunde gerne wieder. Aulerdem
gibt es die Moglichkeit, mit Kundenkarten, Ge-
burtstagsaktionen und saisonalen Events auf
sich aufmerksam zu machen und dann zu
iiberzeugen. Wir bieten mit unserem Handels-
flyer, den wir im September an tiber 10000
Fachhandelsadressen geschickt haben, Unter-
stiitzung fiir genau diese Dienstleistung an.
Dartiber hinaus ging unsere relaunchte Web-
site diesen Monat online, dort sind alle diese
Aktionen abrufbar.

GZ: Welche Ziele verfolgen Sie mit REWA fiir
dasJahr 2004?

MicHAEL WESTPHAL: Die REWA Gruppe wird
konsequent an ihrer Expansionsstrategie
weiterarbeiten. Nachdem wir nun aktiv den
Fachhandel angesprochen haben, wollen wir
ihm partnerschaftlich zur Seite stehen. Darii-
ber hinaus méchten wir mit unserer Tochter-
firma REWA TimeCheck unseren kompletten
Uhren- und Schmuckservice national und
international weiterverfolgen.

GZ: Wir danken Ihnen fiir das Gespreich.

Das Gespredch fiihrte Stefan Hencke



