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EIN THEMA, DAS BEWEGT IST NUN ALLES GOLD, WAS GLÄNZT?

Im Interview aus BPJ 06/22 erklärt Guido Abeler, 

Geschäftsführer von Carl Engelkemper Münster, warum 

Juweliere das 333er-Gold nicht vernachlässigen sollten. 

In der Branche ist man geteilter Meinung.

STIMMUNG EINGEFANGEN. 
Das Interview zur Relevanz von 333er-Gold, das Blickpunkt Juwelier
in der vergangenen Ausgabe mit Guido Abeler, Geschäftsführer von
Carl Engelkemper Münster, geführt hat, hat bei unseren Lesern hohe
Wellen geschlagen. Aus diesem Anlass präsentieren wir Ihnen hier als
weitere Stimmen aus der Branche die Reaktionen, die wir auf das
Interview bekommen haben. Beide Seiten, für 333 und gegen 333, 
liefern gute Argumente.

POSITIONION BEZIEHEN. 
Ist es möglich, in der Diskussion um die Relevanz von 333er-Gold, in der Frage
ob Ja oder Nein, zu einem finalen Urteil zu kommen? Möglicherweise gelingt
der Versuch, wenn man den Gedanken an die Zukunft mit einbezieht.

A
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MARCUS BROSZIO
JUWELIER AUS BERLIN

„333er- Gold ist kein Gold, sondern mehrheitlich Silber 
und Kupfer – eine Nachkriegslegierung, um den Leuten 
in schlechten Zeiten etwas Bling-Bling zu ermöglichen. 
Wir haben aber keine Nachkriegszeit mehr. Zum Glück. 
Ich führe kein 333.“

EDDA ZIERER
GOLDSCHMIEDIN AUS MÜNCHEN

„Wir verzichten darauf. Warum? Weil es maximal grau-
sig ist. Sowohl die Farbe als auch das Verhalten des Me-
talls beim Löten, Feilen und Biegen. Das Geld, was man 
als Kunde beim Kauf gespart hat, gibt man dann bei den 
Reparaturen und Änderungen wieder aus. In Zeiten von 
Nachhaltigkeit und Ressourcen einsparen ist 333er-
Gold nicht zu verteidigen.“

FELIX IHRINGER
JUWELIER AUS PFORZHEIM

„Guido Abeler hat recht. Die Schweiz verkauft kein 
333er-Gold, stempelt es mit GAM und verkauft es als 
Garantiemetall. Anderer Name, gleiches Produkt.
Am Ende muss man den Kunden über Probleme und 
Nachteile aufklären und ihm die Entscheidung überlas-
sen, wie immer.
Als Goldschmied bin ich froh über jedes 333er-Schmuck-
stück, das ich nicht verkaufen muss. Als Kaufmann 
komme ich nicht ohne diese Warengruppe aus.
Es ist immer die Frage des Wofür und der Trageintensi-
tät. Schmuck ist keine Wertanlage, sondern Modeacces-
soire. Das darf man auch nicht vergessen.“

LAURA SCHÖN
JUWELIERIN AUS AALEN

„Wir sind sehr erfolgreich mit 333er-Gold, da wir da-
durch fast kein Silber mehr verkaufen. Unsere jüngeren 
Kunden können wir somit an Gold gewöhnen und die 
Bons sind höher. Für uns eine wichtige Legierung.“

EVA SATZINGER
GOLDSCHMIEDIN AUS BURGSALACH

„Es ist doch mittlerweile bekannt, dass 333er-Schmuck 
sogar nur durch das Rumliegen in den Schubläden nach 
einigen Jahren einfach zerfällt. Ketten sehen nach ei-
nigen Jahren aus wie Käse mit Löchern, nur durch 
Schweiß ins Metall gefressen. Sowas sehe ich täglich 
auf meinem Werkbrett. Ich bin der Meinung, wer sich 
585er-Gold nicht leisten kann, muss einfach mal wieder 
sparen. Was ist so schlimm daran sich einfach mal wie-
der auf etwas zu freuen, auf das man hin spart?
Wenn jemand einen Porsche möchte, dann spart er auch 
und diskutiert nicht mit dem Verkäufer, wie man den 
Porsche günstiger machen kann. Statt Lack nur Wasser-
farben? Dann ist es halt nur ein Schönwetterauto ... 
333er-Gold ist keine Option, keine Haltbarkeit. Dann 
lieber Silberschmuck einfach teurer verkaufen, wenn es 
nur ums Geld geht. […]
Seid so klug und nehmt das 333er-Gold vom Markt. 
Wir Goldschmiede, nicht ihr Juweliere, sehen die 
enttäuschten Gesichter der Kunden, denen wir sagen 
müssen, dass die 333er-Ketten und -Ringe so gut wie 
nicht mehr zu retten sind. Da ärgern sich viele! Und 
ich kann es gut verstehen!“

JENS EILERS
JUWELIER AUS WILHELMSHAVEN

„Vorsicht bei der Verdammung von 333er-Gold. Ja, aus 
unserer Sicht ist das nicht wirklich Gold, doch der Kun-
de sieht das häufig noch etwas anders und Hochmut 
kommt bekanntermaßen vor dem Fall. 
Wir haben trotz eines Fokus auf Höherwertigkeit 
durchaus noch 333er-Schmuck im Sortiment. Dessen 
Bedeutung lässt zwar nach, doch noch werden viele 
nicht so weit sein, darauf zu verzichten. Bislang wür-
de ich aber 333er-Schmuck immer noch als Türöffner 
betrachten. Wenn Betrachter in unseren Schaufenstern 
nur noch Ware ab 2.000 Euro sehen, könnte das auch 
abschreckend wirken. Wenn wir gleichzeitig darauf ach-
ten, über die Verlobungs- und Trauringe die besseren 
Legierungen bei den jüngeren Kunden zu verankern, 
sollte es mittelfristig auslaufen können.“

RENÉ RAMMELT
SCHMUCKVERTRIEB AUS REINBECK

„Will man 333er-Gold anbieten? Muss man 333er-Gold 
anbieten? Spricht man damit Kunden an, die mehr als 
für Silberschmuck, aber nicht so viel wie für 585er-Gold 
ausgeben können und wollen? Wenn ich die Endver-
braucher ernst nehme, dann würde ich es auch promi-
nent präsentieren.“

DISKUSSION ZUM 
333ER-GOLD

EIN FAZIT-VERSUCH

 E
inen richtungsweisenden Ein-
stieg in die Argumentation um 
das 333er-Gold findet man mögli-
cherweise, wenn man beim Kom-

mentar von Laura Schön beginnt: 333er-Gold 
dient hier offenbar als Ablösung für das güns-
tigere Silber. Es ist die Rede davon, Kunden 
an Gold zu „gewöhnen“. Warum aber sollte 
man Kunden an Gold gewöhnen? Die Ant-
wort ist impliziert: Gold ist mehr wert und 
darüber hinaus in den Köpfen vieler Kon-
sumenten verknüpft mit dem Gedanken an 
eine nachhaltige Investition in die Zukunft. 
Doch, wie nachhaltig ist es wirklich?
Während 333er-Gold möglicherweise als 
Einstieg oder zum „Anwärmen“ der Kunden 
dient, soll es nicht bei dieser Legierung blei-
ben, sondern in die Höhe gehen.
Warum, darauf liefern auch die Goldschmie-
de eine Antwort: 333er-Gold ist nicht so 
lange haltbar wie der hochkarätige Bruder. 
Es zerfällt. Damit wird die Schmuckkreation 
letztendlich zerstört und kann in Zukunft 
den Trägern keine Freude mehr schenken. 
Reparaturen sind möglich, aber veursachen 
ebenfalls Kosten. Hätte man nicht also lieber 
gleich zu 14 Karat gegriffen?
Das Argument von Eva Satzinger hat Ge-
wicht: Wenn Menschen auf schöne Dinge, die 
sie besitzen wollen, hinsparen – warum dann 
nicht auch auf den hochwertigen Schmuck, 
von den man lange etwas hat?
Felix Ihringer argumentiert, dass man Kun-
den aufklären kann, ihnen am Ende jedoch 
selbst die Entscheidung überlassen muss.
Blickpunkt Juwelier stellt hier an die Branche 
die Frage: Sind Sie als Fachverkäufer, als Ex-
perte auf Ihrem Gebiet nicht in der Position, 
mehr als nur Aufklärung zu leisten? 
Wenn wir davon ausgehen, dass das Beste für 
Ihre Kunden der Kauf ist, der sich wirklich 
lohnt – nicht nur heute, sondern auch mor-
gen, dann wissen Sie, welchen Rat Sie Ihren 
Kunden beim Einkauf erteilen müssen.
In einer Gesellschaft, in der immer mehr 
Produkte weggeworfen werden – angefangen 
bei billiger Kleidung aus dem Fast-Fashion-
Bereich bis hin zur Elektronik mit geplanter 
Obsoleszenz – dann befinden wir alle uns 
nahezu in der Pflicht, zu teurem, hochwerti-
gen Schmuck zu raten, denn selbst als Altgold 
für den Ankauf bringt das 333er-Gold nicht 
mehr viel.
Unsere Konklusion: Die günstige Legierung 
kann nicht mehr sein, als ein Sprungbrett.


