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Als ,Hecht im Teich der Optiker* schelten Wettbewerber den
Hamburger Brillenanbieter Fielmann. Zu Unrecht trigt der
erfolgreiche Filialist diesen Titel nicht. Mit aggressiver Werbung,
klarem Geschaftsmodell und kaum zu schlagenden Preisen hat
sich die bérsennotierte AG zum Marktfiihrer entwickelt.

LUTZ BEUKERT
HANDELSBLATT, 14.1.2002

HAMBURG. Giinther Fielmann,
Griinder und Konzernchef des Op-
tikfilialisten Fielmann AG, scheut
ebenso wenig den Superlativ wie
sein Produktionsvorstand Giinter
Schmid: Das soeben eingeweihte
Produktions- und Logistikzentrum
in Rathenow, beteuern die Anbieter
trendiger Sehhilfen, sei ,weltweit
die modernste vertikal integrierte
Brillenfabrik®.

Die nagelneue, 32 Mill. Euro teu-
re Fertigungshalle in Brandenburg,
wo Fielmann simtliche Arbeiten
vom Schleifen und Veredeln der Gli-
ser bis zur Endrhontage einzelner
Brillen zusammenfasst, hilft dem
Hamburger Optikerkénig, seine
Preisfithrerschaft auszubauen. Das
Konzept des 62-jihrigen Optiker-
meisters ist so einfach wie das des
Discounters Aldi: Statt viel Geld fiir
eine einzelne Brille zu kassieren, ver-
dient Fielmann lieber viel mehr
Geld an vielen billigen Brillen. ,,De-
mokratisierung der Brillenmode®
nennt Fielmann das und ironisiert:
»Mein ewiger Kampf ist es, meine
Manager daran zu hindern, die Prei-
se zu erhghen.”

Dass diese Rechnung aufgeht, zei-
gen die Zahlen: Fielmann verkauft
40 % aller in Deutschland abgesetz-
ten Brillen, gemessen am Umsatz
hélt er aber nur 21 % Marktanteil.
Die Umsatzrendite vor Steuern pen-
delt seit Jahren zwischen 11 und
12 %. Fiir 2001 diirfte sie zwar erst-
mals seit langem nur einstellig aus-
fallen, doch diirfte den Aktioniren
die Vorjahresdividende von 1,07 Eu-
1o sicher sein.

Es ist zum einen das Modell des
vertikal integrierten Konzerns, das
Fielmann so erfolgreich macht.

Ebenso wie die hoch rentablen Mo-
deketten Zara, Gap oder Hennes &
Mauritz vereint: Deutschlands Op-
tik-Marktfiithrer alle Produktions-
stufen unter einem Dach — von der
Brillenherstellung bis zum Einzel-
handel. Damit kann Fielmann wih-
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len, ob selbst produziert oder zuge-
kauft wird. Die Kostentransparenz
auf allen Wertschépfungsstufen
setzt der Brillen-Marktfiihrer beim
Einkauf gegeniiber den Glas- und
Gestell-Lieferanten ein. ,Fielmann
verhandelt mit seinen Grenzkos-
ten®, knurrt ein grofer deutscher
Glashersteller, der nicht genannt
werden will.

Einen Wettbewerbsvorteil be-
sitzt der Konzern auch deshalb, weil
er die eigenen Filialen unter Aus-
schaltung des Groffhandels belie-
fert. Aulenstehenden Optikern bie-
tet Fielmann seine Ware tiber den
Groffhandel an. Und auch von ihrer
kaum noch einzuholenden Markt-
macht profitieren die Hamburger.
Fielmann verkauft derzeit rund
funf Millionen Sehhilfen pro Jahr,
und das nicht nur in Deutschland,
wo 446 Filialen um die Kundschaft
buhlen. 54 Standorte hat der Filia-
list inzwischen in der Schweiz, in
Osterreich, den Niederlanden und
in Polen er6ffnet. Zusammen erwirt-
schafteten 9 500 zumeist erfolgsbe-

Deutschlands Brillen-Marktfiihrer erwartet sieben bis acht Prozent Wachstum .

Fielmann macht mit Weitsicht Kasse

teiligte Mitarbeiter im vergangenen
Jahr einen Aufenumsatz von 765
Mill. Euro. Rechnet man das Fran-
chise- und das Industrie-Geschift
hinzu, bleiben Fielmann 39 Mill. Eu-
10 Jahresiiberschuss.

Das Umsatzplus von 8 % bedeu-
tet fiir die Optikerkette schon fast ei-
ne konjunkturbedingte Wachs-
tumsdelle. Denn bislang waren die
Hamburger an zweistellige Wachs-
tumsraten gewohnt. Auch in die-
sem Jahr diirfte der Zuwachs im ein-
stelligen Prozentbereich verharren.
Thilo Kleibauer, Analyst bei
M.M.Warburg &Co, rechnet mit ei-
nem Plus von 7 %.

In den Augen der traditionellen
Optikerbranche startete Fielmann
1981 seinen Erfolg mit einem Siin-
denfall. Da unterschrieb Fielmann,
der 1972 seinen ersten Betrieb in
Cuxhaven erdffnet hatte und be-
reits 30 Geschifte sein Eigen nann-
te, einen Vertrag mit der AOK Esens
in Friesland. Fielmann verpflichtete |
sich, 90 Brillenmodelle in mehreren
Hundert Varianten auf Kassenre-
zept ohne Aufpreis an seine Kun-
den abzugeben. Die Branche hielt
mit einem Lieferboykott dagegen,
und eine Prozesslawine gegen Fiel-
manns lockere Werbung folgte. Al-
lerdings vergebens. Seitdem gilt Fiel-
mann als ,Hecht im Teich der Opti-
ker”.

Seit 1994 ist Fielmann borsenno-
tiert. Warburg-Analyst Kleibauer
wie auch sein Kollege Michael
Rohrs von der Hamburger Sparkas-
se stufen die Aktie auf ,halten®. Mit
38 bis 40 Euro sei sie derzeit fair be-
wertet. Die Fielmann-Aktie ist fir
Kleibauer ein ,eher defensiver” Ti-
tel. Der Analyst bescheinigt dem
Konzern ein ,solides Geschiftsmo-
dell". Dieses spiegele sich auch in
der konservativen Eigenkapitalquo-
te von iiber 50 %.

Der Grund: Nachdem die Gruppe
in Deutschland mit der Ubernahme
kleinerer Optikerketten schlechte
Erfahrungen gesammelt hat, ist Fiel-
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FIELMANN KOMPAKT

in Euro Kennzahlen in Mill. € 1.1.-30.9.2001 in %!
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mann in Deutschland durch den
Aufbau eines eigenen Filialnetzes
organisch gewachsen. Nur zum
Markteintritt im Ausland kaufen
die Hamburger noch Optikerketten
hinzu wie zuletzt in den Niederlan-
den.

Die Auslandsexpansion wird Fiel-
mann durch Zukidufe fortsetzen.

Hier kann er sich die Ubernahme

grofierer Ketten vorstellen, sofern es
sich rechnet. Als Akquisitionswih-
rung stehen dem Konzern die eige-
nen Aktien zu Verfiigung.
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