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Dass einer der bedeutendsten Diamanthandler in Deutschland
ausgerechnet in Pforzheim sitzt, kommt nicht von ungefdahr.
,Ohne Trauringe waren wir nicht gro3 geworden”, sagt Eitan Gul,
Inhaber von A. Gul.

Dass etwas nicht rundlauft am bestehenden
System, das ihm sein plotzlich erkrankter Vater
1974 im Alter von gerade mal 19 Jahren
Ubergeben hatte, hatte Eitan Gul bereits bei den
ersten Kundenterminen bemerkt. Ausgestattet mit
einem Koffer voller kleiner Steine, sah er sich
Munchner Goldschmieden gegenubersitzen, die in
Seelenruhe Stein flUr Stein begutachteten. Er
fragte sich, was das fir ein Geschaftsmodell sei -
eher ein ,Zufallsgeschaft”. Obwohl er eigentlich
Medizin studieren wollte, absolvierte er in
Pforzheim sein Wirtschaftsstudium und war oft mit
Koffer in der Vorlesung, um danach zum Kunden zu
fahren.

Es kam ein weiterer unerwarteter Lehrmeister
hinzu. Rudolf Auerbach-Froéhling, Inhaber der
Trauringmanufaktur Gerstner. Auch er war
einer der Kunden, die nach alter
Kaufmannstradition im Einkauf ihre Chance
sahen und jeden Stein begutachteten. Was
Auerbach-Frohling stérte, waren die
unterschiedlichen Schliffe, die damaligen
Qualitatsstandards waren fur die Herstellung
zu ungenau. An einen reibungslosen
Produktionsablauf war nicht zu denken. Dieses
Problem wurde fur Gul zur Aufgabe - und
letztlich zur Marktberechtigung. Eitan Gul
beschaffte Erdbeerkuchen, kalibrierte Ware
und Gerstners Probleme waren beseitigt. Der
Grundstein des Diamant-Service-
Unternehmens Gul war gelegt. Auch heute
noch weicht sein Business-Modell nicht von
dieser Grundidee ab. Wenn Gul etwas auf den
Markt bringt, ist es entweder neu oder im

Sinne des Kunden konsequent zu Ende
gedacht. Bunte Diamanten, die durch Erhitzen
ihre Farbe erhielten, kamen erst ins Gul-
Sortiment, als Qualitat, Schliff und Stlckzahl
gesichert waren. Wenn, dann richtig. Sonst
nicht.

In Zeiten, in denen Diamanten online Uberall zu
haben sind, ist es nicht die Ware selbst, die
dem Unternehmen seine Daseinsberechtigung
gibt. ,Diamanten sind nicht exklusiv”, sagt Gul.
Mehr noch: ,Meine Ware ist wie Zucker.” Sie ist
Basis, sie ist unverzichtbar, aber im Kern nicht
einzigartig.

Selbstredend, dass Gul nicht nur Standard-
Zucker anbietet, sondern so ziemlich jede
Qualitdt zwischen einem halben Punkt und 20
Karat. Wenn sich Juweliere, Goldschmiede
oder auch andere nichts auf Lager legen, dann
hat Gul es. Dies ist womdglich der zentrale
Punkt: Guls Business fuBt auf dem
Vorhandensein der Steine. Ldngst sind nicht
alle Online-Angebote reell, geschweige denn
schnell verfligbar. Guls Stdrke ist sein groBes
Lager. Trotzdem aber setzt Gul nicht das
Produkt, sondern den Service in den
Mittelpunkt. Sei es die perfekt kalibrierte Ware,
seien es die tdglichen Kurierfahrten zu den
Kunden, die Moglichkeit der Auswahl oder der
B2B-Shop in Echtzeit. All dies ist Teil des
Service, den knapp 20 Mitarbeiter in
Pforzheim jeden Tag hochhalten. Die Maxime
hierbei lautet: Gul macht per se alles maglich.
Eitan Gul: ,Der Kunde bekommt bei uns

alles, wenn er es wertschatzt.”
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Eitan Gul ist seit 50 Jahren im
Diamantbusiness. Dass er heute
zu den GroBen im Land zdhlt, hat
er auch Pforzheim und seinen
Trauringproduzenten zu
verdanken
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Auch das Diamantbusiness ist ein People-Business.
Es geht um die Menschen dahinter. Sie treffen die
zentralen Entscheidungen, die sich dann als
Meilensteine herausstellen oder nicht. In den 50
Jahren hat Gul schon viele Krisen erlebt und Uberlebt.
.Sturm kann ich”, sagt Gul. Die Erkenntnis der
Lehman-Brothers-Krise 2008 hieB fur ihn: Mach dich
unabhdngig von Banken. Der Erkenntnisgewinn der
aktuell UbergroBen Mitbewerber auf den weltweiten
Diamantplattformen lautet: Verkaufe, was du
tatsdchlich hast.

Die aktuelle Situation auf dem Diamantmarkt redet
Gul nicht klein. Der weltweite Gesamtmarkt sei 2023
um rund 50 Prozent eingebrochen, sagt Gul. 30
Prozent wurden auch nie wieder zurickkommen.
Billige Ware wirde gar nicht mehr gefordert, weil der
US-Markt kein Interesse mehr habe. ,Wir strampeln.
Ganz klar", sagt Eitan Gul. Die aktuellen
Herausforderungen seien vielfdltig,

.dreidimensional”, nennt er es. Trotzdem aber
bereitet dies dem Pforzheimer Diamantkonig keine

Deutschland. Nach eigenen Angaben macht Gul rund
70 Prozent seines Umsatzes der kleinen Ware mit
Trauringlieferanten.

Und was macht schlussendlich einen guten
Diamanthdndler aus? ,Handeln heiBt, mehr zu wissen
als andere.” Eitan Gul hért das Gras wachsen in
Bezug auf die Entwicklungen am Gesamtmarkt, in
Deutschland und in Pforzheim. Nur eine Sache ist ihm
entgangen - dass ihm seine Mitarbeiter zum 70.
Geburtstag eine  riesige  Uberraschungsparty
organisiert haben.
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English Abstract
‘I CAN HANDLE STORMS”

schlaflosen Ndchte. In 50 Jahren hat er gelernt, auch
in Krisenzeiten gelassen zu reagieren und keine
hektischen Entscheidungen zu treffen.

Ein weiteres Ruhekissen sind Trauringe. Ein traumhaft
konstanter Geschdftszweig. Jedes Jahr garantierte
350.000 bis 400.000 Hochzeiten in

Eitan Gul has been trading diamonds in Pforzheim for
half a century. One of his specialities is his “safety net”
- the steady wedding ring business, which guarantees
350,000 to 400,000 weddings per year and provides
him with his most important basic turnover for small
gemstones.
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