Eine

brillante Idee:

Ein Augsburger kreiert
die grolste Diamanten-Mine

Im N
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»Diamonds are a girl’s best friends“, schmachtete die ameri-
kanische Filmschauspielerin Marilyn Monroe 1953 in ,Blondinen bevorzugt®
und lief§ auf ihre unvergleichliche Art Minner wissen, was Frauen so als kleine
Aufmerksamkeit bevorzugen. Die kleine Aufmerksamkeit — ein, zwei Karat
sollte sie schon haben — uibt seit tiber 6.000 Jahren eine magische Wirkung
aus. Auf Frauen als Zeichen der Zuneigung und Liebe. Auf Manner als Zeichen
des Reichtums und der Macht. Der Augsburger Goldschmied und Schmuck-
designer Erich Zimmermann (53) ist ebenfalls Edelsteinen verfallen. Von Be-
rufs wegen. Mit seinen machtigen »Prinzessinnen-Ringen® — bestiickt mit
solitaren Aquamarinen, Opalen, Rubinen, Citrinen oder Topasen — steht er
vor allem in der Gunst schmuckverliebter Amerikaner-innen. Sein jungster
Coup soll ihn allerdings weltweit in die erste Liga der Anbieter von Brillanten
katapultieren. Erich Zimmermann baut an der weltweit umfassendsten offenen
Brillanten-Handelsplattform im Internet: ,Nach einem Jahr Anlaufzeit sind
auf www.brillnet.eu inzwischen iiber 31.000 Steine zum Kauf gelistet.

In Kurze sollen es liber 100.000 sein. Bilder von Klaus Lipa
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Je mehr Ecken und Kanten ein
Diamant hat (vorherige Seite),
um so schoner funkelt er. Die
Brillanz des Steins beruht auf
seiner sehr hohen Lichtbre-
chung und auf unzdhligen
Lichtreflexionen, die durch den
prazisen Schliff der einzelnen
Facetten, die in ausgekllgelten
Winkelverhaltnissen zueinan-
der stehen miissen, ausgelost
werden. Nur ein Viertel aller
geschurften Diamanten hat
die Qualitdt zum Schmuck-
stein. (Bilder: Klaus Lipa)
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Der Augsburger weif}, dass sein Vorstof, Brillanten
im Internet zu vermarkten, in dem sehr verschwie-

genen, geradezu abgeschotteten Business einer
Revolution gleichkommt. Bisher galt Antwerpen

als weltweit wichtigstes Zentrum fiir den Handel
und die Verarbeitung von Diamanten. Langjihrige
personliche Kontakte und Diskretion pragten iiber
Jahrzehnte das Geschift. Nur wenigen AufRenste-
henden gelang es, in den verschwiegenen Zirkeln,
die von wenigen, vorwiegencl judischen Familien
dominiert worden sind, geschiftlich Fufl zu fassen.
Auflerdem wachte im Hintergrund der weltgrofite
Diamantenproduzent, die De-Beers-Gruppe, in
den vergangenen hundert Jahren wie eine Glucke
iber Preis und Vermarktung der Rohdiamanten,

ehe seit der Jahrtausendwende das stidafrikanische
Syndikat durch gewitzte Handler aus dem indischen
und asiatischen Raum aufgebrochen worden ist.
Doch die Digitalisierung der Kommunikation durch
das Internet scheint zumindest den Handel mit
geschliffenen Diamanten in neue Bahnen zu lenken.

Auf die Idee, Brillanten tiber das Internet anzubie-
ten, kam Erich Zimmermann, als er vor zwei Jahren
im Netz nach giinstigen LeuchtstoffrShren fiir seine
Werkstatt suchte. Er klickte die einzelnen Anbieter
an, verglich Preis und Qualitit der Produkte und
war erstaunt liber die Transparenz des digitalen
Marktplatzes und wie wenige Schritte notwendig
waren, um das Passende zu entdecken. ,Warum
sollte nicht nach einem idhnlichen Muster eine
Handelsplattform fiir Brillanten einzurichten sein®,

dachte sich Zimmermann. Auflerdem waren im
Internet bereits erste Preissimulatoren fiir Roh-
diamanten aufgetaucht, die Zimmermanns Idee,
geschliffene Steine online zu vermarkten, durchaus
fiir realisierbar erscheinen liefen.

Die Basis fiir Zimmermanns Geschaftsmodell
»brillnet.eu” war jedoch der klare Kriterienkatalog,
der schon bisher den Handel mit Brillanten regelte.
Der Wert jedes einzelnen Steines wird von jeher
nach exakt definierten Eigenschaften beurteilt.

Die 4 Cs sind das Maf aller Dinge fiir den Konig
unter den Edelsteinen: Carat fiir sein Gewicht und
seine Grofle, Colour fiir seine Farbe, Cut fiir seinen
Schliff und Clarity fiir seine Reinheit. Shape, also
die Form des Schliffs, unterliegt dem personlichen
Geschmack, wird bei der Kaufentscheidung den
vier Hauptkriterien zugeschlagen. Der beliebteste
ist der runde Brillantschliff. Haufig sind aber auch
der Smaragd-,Tropfcn-, Prinzess- und Herzschliff
sowie der Marquise- oder Navetteschliff.

Hinzu kommen noch weitere Kriterien wie Polish
(Glanz), Symmetry (Symmetrie), Depth (Tiefe),
Table (Optik) und Fluorescence (Fluoreszenz).
Diese internationalen Standards bestimmen
grundsatzlich den Preis eines Steines — zumindest
bis zu einer Grofe von 2 Karat. Ab 3 Karat treten
dann die personlichen Vorlieben des Kaufers oder
des zu Beschenkenden stirker in den Vordergrund;
selbst wenn der Edelstein nach den 4 Cs hochsten
Anspriichen gerecht wird. Es war aber schon immer



etwas teurer, einen ausgefallenen Geschmack zu

haben.

Der englische Schauspieler Richard Burton musste
1969 weit mehr als eine Million Dollar — damals
eine unglaubliche Summe — auf den Tisch legen,
um fiir seine Angebetete, den US-Leinwandstar

Liz Taylor, einen tropfenformigen 69-Karater

zu erwerben. Bei der Auktion in New York war
Burton zuerst unterlegen. Als ihn in einem Hotel in
Sidengland die Kunde erreicht hatte, dass der Stein
an den Eigentiimer des Schmuckhauses Cartier
gegangen war, wollte er sich nicht damit abfinden
und schnappte sich den Miinzfernsprecher zwischen
Bar und Salon. Der Liebestolle warf unaufhorlich
Miinzen ein, um mit dem Agenten von Cartier in
New York zu verhandeln und doch noch an den
Stein zu kommen. Die Giste, die in Ruhe ihre
Drinks zu sich nahmen, konnten miterleben, wie
der Schauspieler in das Telefon briillte: ,Es interes-
siert mich nicht, wie viel er kostet!“ Seine Laut-
starke und Hartnackigkeit iiberzeugten schliefilich.
Bis zu diesem Tag war der berihmte ,Rovensky*
mit 305.000 Dollar das teuerste je gehandelte Juwel
gewesen. Inzwischen sind diese Summen Kinker-
litzchen, wenn es um Hochkarater geht.

Erich Zimmermann war erst kiirzlich in einen
solchen Deal eingebunden. Eine Liebhaberin von
edlen Steinen, die ihre Identitit nicht preisgibt,
ausschlieflich durch Mittelsmanner kaufen lasst
und in Fachkreisen ehrfurchtsvoll als ,,die Madame*

tituliert wird, hatte sich in einen lupenreinen,
pinkfarbenen 15-Kariter in Herzform verguckt. Das
Procedere ging iiber mehrere Monate. Expertisen
wurden mehrfach und tiber mehrere Stationen aus-
getauscht, gepriift und fiir schlieflich gut befunden.
Der Kaufpreis von knapp fiinf Millionen Dollar
musste bei einer Bank als Sicherstellung hinterlegt
werden, che sie das wertvolle Stlick von einem Ge-
wihrsmann in Empfang nehmen konnte. Geld spielt
im Diamantenhandel sicherlich die entscheidende
Rolle, doch als Partner wird nur der akzeptiert, der
sich tiber Jahre das Vertrauen der Schlusselpersonen
in diesem diskreten Gewerbe erworben hat. Jeder
kennt jeden. Jeder weif Bescheid, wenn es um
grofere Deals geht. Kein Fauxpas wird verziehen.
Ubervorteilen ist gestattet, aber keine linke Tour.
.Vertrauen gegen Vertrauen ist das Prinzip jedes
Geschifts. Wer es verletzt, ist fur immer weg vom
Fenster®, erzahlt der Augsburger.

Zimmermann hat hart gearbeitet, um sich in der
Welt der edlen Steine einen Namen zu machen.
Er wusste schon mit 14 Jahren, dass er den Beruf
des Silberschmieds erlernen wollte. Nur der des
Stadtplaners hitte ihn noch gereizt. Als er seinen
Meisterbrief als Silber- und Goldschmied in der
Tasche hatte, eroffnete er ein kleines Atelier in
der Augsburger Heiligkreuzstrale. Der Einstieg
gelang dem freiheitsliebenden Geist 1991 mit einem
kuriosen Produkt. Er fertigte 700 mit Blattgold
beschlagene Federkiele aus den Stacheln eines

Erich Zimmermann wusste
schon mit 14 Jahren, dass er
seine berufliche Erflillung

als Gold- und Silberschmied
finden wiirde. Edelmetalle
und Edelsteine haben seither
sein Leben bestimmt. - Mit
zeitlosen Colliers, ,Kokon" und
,Cleopatra” (Bild), und seinen
Prinzessinnen- und Konigs-
Ringen ist der Augsburger
weltweit in renommierten
Schmuckgalerien vertreten.

- Jedes Jahr besucht Erwin
Zimmermann die Diaman-
tenborse in Antwerpen und
Edelsteinhdndlern in Indien
und Siidostasien, um ausge-
wahlt schéne Stlicke fiir seinen
Schmuckkreationen zu erwer-
ben. Um eine Handvoll bunter
Steine von hoher Qualitat wird
oft ndchtelang gefeilscht.
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Sein Sinn fiir Qualitat und
seine Lust, ausschlieRlich
Schmuck zu gestalten, der
auch seinen Wiinschen ent-

spricht, haben Zimmermann
den Ruf eines Astheten und
Perfektionisten eingetragen.
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Stachelschweins, mietete sich vier Quadratmeter auf
der Frankfurter Messe ,Ambiente“ und entdeckte,
dass ihm das Verkaufen ebenfalls Spafl machte. In
seiner Werkstatt tuftelte er an einem Collier, das
1993 unter dem Namen ,Kokon® in der internatio-
nalen Designerszene Aufsehen erregen sollte und
bis heute seine Liebhaber findet. ,Kokon®, mit dem
renommierten Preis ,Design Plus* fiir seine schlich-
te Linienfiihrung ausgezeichnet, darf sich lingst
unter den Klassikern zeitloser, moderner Colliers
cinreihen. Mit diesem Stiick wagte sich Zimmer-
mann nach New York auf die ,Gift Fair, jedes Jahr
ein illustrer Treffpunke fiir grofe amerikanische
Schmuckgalerien. Plotzlich war Zimmermann in der
Szene des amerikanischen Ostkiisten-Establish-
ments ein Geheimtipp. Seine ,,Kleopatra“~Colliers,
eine weitere Kreation des Augsburgers, sollten seine
Reputation als Schmuckdesigner weiter mehren.

Was die Gestaltung von Schmuck betrifft, verfolgt
Zimmermann unbeirrbar seinen Weg, fiir den er sich
schon frithzeitig entschieden hat: ,Ich mache nur
das, was ich gut finde, und suche mir dann meine
Kunden.“ So hat er sich Mitte der 1990er-Jahre auf
die Kreation von Ringen mit grofen, bunten Edel-
steinen verlegt. Thr Name ist Programm: Prinzes-
sinnen- und Konigsringe taufte sie Zimmermann.
Die Groflkariter aus Topas, Citrin, Aquamarin

und Opal trafen exakt den Geschmack des ame-
rikanischen Publikums. Eine typische Begegnung
mit einem Stidstaatler auf einer Schmuckmesse in
Texas ist in zwei Sdtzen geschildert. Der Mann hatte
bereits drei machtige Klunker an seiner Hand und
griff nach einem 100-Kariter aus Zimmermanns
Schatulle. ,How much is it¢“, war seine einzige
Frage und er behielt den Ring gleich an. Die Amis
lieben grofe, farbige Steine, und Zimmermann
bedient sie. Vor allem die Schmuckgalerien im
Stiden der USA warten jedes Jahr darauf, dass er

mit seinen bunten Preziosen vorbeikommt. Auch
der Schauspieler John Travolta trigt — wie konnte
es anders sein — ,Zimmermann®. Sogar in New
York raumen Juweliere inzwischen Schaufenster fiir
Juwelen aus dem Augsburger Atelier frei. Auf den
wichtigen Edelstein-Exhibitions von Las Vegas und
Philadelphia ist Zimmermann seit 2005 prisent.
Mit der ,interiorlifestyle” in Tokio geht er nun auf
vermogende Kunden im asiatischen Raum zu.

Die Beschaftigung mit kraftig leuchtenden Farb-
edelsteinen hat Zimmermann in die Welthauptstadt
der Diamanten nach Antwerpen, aber vor allem
nach Siidostasien und Indien gefiithrt. Dort hielt er
nach wertvollen Stiicken fiir seine begehrten Prin-
zessinnen- und Konigsringe Ausschau und lernte
die indische Edelstein-Dynastie Mehta kennen. Dic
Inder haben seit 2000 die Vorherrschaft jiidischer
Familien im Diamantenhandel gebrochen. Heute
gehen 8o Prozent der auf dem Weltmarkt verkaufter
Steine durch ihre Hande. Der 25 Milliarden Euro
schwere Diamantenmarkt von Antwerpen wird
heute zu 70 Prozent von indischen Geschiftsleuten
beherrscht. Vor zwanzig Jahren lag ihr Anteil noch
bei 25 Prozent.

Die vielen Reisen auf den indischen Subkontinent
und die vielen Gespriche in verschwiegenen
Hinterzimmern von Bombay haben Zimmermann
zu einem respektierten Partner indischer Juwelen-
Clans werden lassen. Ohne ihre Unterstiitzung und
ihr Wohlwollen hitte er sich seine Idee von einer
offenen Handelsplattform fiir Brillanten im Interne
aus dem Kopf schlagen konnen. Die cleveren Inder
hatten sofort erkannt, dass sich fiir sie mit Zim-
mermanns ,,brillnet” ein neuer, hochst innovativer
Vertriebskanal auftun wiirde, denn sie sind die
wichtigsten Lieferanten der Steine, die der Augs-
burger im weltweiten Netz als Zwischenhindler —
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Die Homepage von
www.brillnet.eu mochte
Zimmermann gemeinsam
mit seinem Minchner Partner
zur weltweit gréfiten offenen
Handelsplattform fiir Dia-
manten im Internet machen.
Privatkunden haben ebenso
Zugang wie Produzenten,
Handler, Broker und Juweliere.
Die Webseiten sind so klar
strukturiert, dass der Einkauf
von Diamanten selbst flir
einen Laien kein Lotteriespiel
mehr ist. Steine tber finf und
mehr Karat werden ihre Kun-
den aber weiterhin nicht im
weltweiten Netz suchen, weil
dann personliche Vorlieben
mafgeblich den Preis eines
Edelsteins bestimmen.
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uUber Diamanten

natiirlich gegen eine entsprechende Courtage —
anbietet, und behalten dadurch weiterhin die
Kontrolle iiber das Markegeschehen. Zimmermann
und sein Miinchner Partner Estevan Schreyer, ein
erfolgreicher Juwelenhindler, wenden sich mit ihrer
offenen, virtuellen Diamantenborse an Hersteller,
Broker, Hindler, Juweliere und Privatkunden.

Die Stirke von ,brillnet” sind die Vielfalt und die
Tagesaktualitit des Angebots sowie die absolute
Transparenz fiir alle Marktteilnehmer in puncto
Preis und Qualitit. Fiir jeden der auf ,brillnet* ge-
listeten Steine ist zumindest ein Zertifikat eines der
international anerkannten Priifungsinstitute GIA,
HDR und IGI hinterlegt, um in jedem Einzelfall
die Authentizitat der Juwelen durch eine prizise
Beschreibung der Beschaffenheit und der Qualitat
garantieren zu konnen. Zimmermann. ,Auch die
Preisgestaltung ist fiir jeden Kaufer nachvollzieh-
und vergleichbar.“ Zwei Diamanten von gleichem
Karatgewicht konnen in ihrem Preis stark differie-
ren, weil letztlich die Qualitit und Schonheit des

Steins das MaR aller Dinge ist. Wer bei ,,brillnet*
seinen Diamanten sucht, muss nur die gewiinschten
Eigenschaften des Steins anklicken. Vom Schliff
uber Form, Gewicht, Farbe, Reinheit bis zur Optik
und Symmetrie. Bis ins kleinste Detail kann seine
Beschaffenheit definiert werden. Die Suchmaschine
wirft zum Schluss den Preis des Edelsteins inklusive
des gewiinschten Zertifikats aus. Und ab gehtes

in den Warenkorb. Eine ausgefeilte Logistik sorgt
dafiir, dass das wertvolle Stiick schnell und sicher
beim Online-Kiufer ankommt. Nattirlich mit
Riickgaberecht nach dem Bestimmungen der AGB.

Wenn es nach Zimmermann geht, soll ,brillnet* die
grofite Diamantenmine im Internet werden. Die
einst ruhmreiche Gold- und Silberschmiedestadt
Augsburg konnte, wenn das verbliiffende Konzept
Zimmermanns aufgeht, an ihr goldenes Zeitalter
ankniipfen. Augsburg konnte zur Wiege des
Online-Schiirfens nach Edelsteinen werden.



