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NACHGEFRAGT: GUNTHER FIELMANN

+WIir werden auch im
Ausland erfolgreich sein”

Die Fielmann AG hat sich zu ei-
nem vertikal integrierten Konzern
entwickelt, der die gesamte Wert-
schopfungskette abdeckt. Wie
hoch ist der damit verbundene
Preisvorteil gegeniiber den tradi-
tionellen Optikern?

Unser Einkaufsvorteil bei Marken-
ware, wie sie der traditionelle Opti-
ker einkauft, die wir aber ohne den
Markenaufdruck beziehen, liegt
bei 70 %. Da wir diesen Einkaufs-
vorteil an den Verbraucher weiter-
reichen, liegen unsere Publikums-
preise fiir diese Produkte um 70 %
unter dem allgemeinen Preisni-
veau. Bei Brillen, die mit dem Mar-
kennamen bedruckt sind, betra-
gen die Preisvorteile zwischen 25
und 50 %.

Wie weit werden Sie in der Ex-
pansion in Deutschland noch ge-
hen?

Wir betreiben jetzt 446 Filialen.
Damit ist unsere Expansion in
Deutschland weitgehend abge-
- schlossen. Wir werden noch 25 Fi-
lialen er6ffnen. Wir erdffnen un-
gern Niederlassungen in Stidten
mit weniger als 50000 Einwoh-
nermn. Um rentabel zu wirtschaf-
ten, benétigen wir Jahresumsitze
jenseits von 1 Mill. Euro pro Filia-
le.

Wie kann Fielmann auf der beste-
henden Fliche den Gewinn erhj-
hen?

Durch verbesserte Organisation
und weitere Schulung des Perso-
nals konnen wir den Gewinn um
15 Mill. Euro steigern.

Werden die Margen fiir Fiel-
mann in Zukunft knapper? Im
Ausland treffen sie auf grof3e Op-
tik-Filialketten?

Giinther Fielmann startete 1981 sei-
ne Strategie, Brillen auf Kassenre-
zept ohne Aufpreis zu verkaufen.

Wir liegen mit unseren Preisen im
Schnitt um 30 bis 70 % unter den
Preisen der wesentlichen ausliandi-
schen Wettbewerber, konnen also
mit Sicherheit unsere Margen hal-
ten. Vor unsliegt aber das Abenteu-
er, in Mérkte einzudringen, deren
Bewohner Fielmann noch nicht
kennen. Wir miissen daher mit er-
heblich hoheren Anlaufkosten
rechnen als bisher. Grundsitzlich
binich abersicher, dass wir in Lin-
demn wie Spanien und Grofbritan-
nien Erfolg haben werden. Ange-
strebt wird in Europa ein mengen-
mafiiger Marktanteil von 30 %.

Wo liegen die Engpiisse fiir die Ex-
pansion?

Wir benotigen qualifiziertes Perso-
nal zur Fithrung der grofen Filia-
len, das wir uns selbst heranziehen
miissen. In zwei bis drei Jahren er-
warte ich den grofien Schub aus
unserer Ausbildung. Dann koén-
nen wir wieder Superstores bauen.
Unser Ziel ist es, Eliten heranzubil-
den. Wenn wir in Europa die GréR-
ten sind, dann brauchen wir die
beste Leistung auf allen Feldern.

Die Fragen stellte Lutz Beukert.



