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Das Erfolgsrezept

Die Leser haben entschieden: Der Unternehmer des Jahres 2011 heilt Giinther Fielmann.
€uro am Sonntag sprach mit dem Griinder und Vorstandschef der groRten Optikerkette Europas iiber seinen SpaR
am Arger der Wettbewerber, die Konkurrenz im Internet und die Plane fiir seinen Nachfolger Marc Fielmann

von Stephan Bauer

ie Resonanz war beeindru-
D ckend: Anfang Dezember

stellten €uro am Sonntag
und das Schwestermagazin €uro
fiinf erfolgreiche deutsche Unter-
nehmenslenker zur Wahl zum ,, Un-
ternehmer des Jahres 2011“ Das Er-
gebnis war eindeutig: Der Sieger
heiBt Giinther Fielmann - ein wiir-
diger Empfanger des ,Goldenen Bul-
len“ auch nach Meinung der Redak-
tion. Der Griinder der groBten Opti-
kerkette Europas hat durch nachhal-
tiges Wirtschaften, aber auch durch
unternehmerischen Mut die eigene
Firma im Lauf von fast vier Jahr-
zehnten vom Ladengeschaft in Cux-
hafen zu einem der erfolgreichs-
ten deutschen Konzerne aufgebaut.
Auch in der jlingsten Wirtschafts-
krise freuten sich Anleger nicht nur
iiber eine ordentliche Dividende, son-
dern auch iiber eine duBerst stabile
Kursentwicklung. €uro am Sonn-
tag sprach mit Fielmann, 71, iiber
die Hintergriinde seines steilen Auf-
stiegs, seine Pldne im Internet und
den anstehenden Generationswech-
sel im Konzern.

€uro am Sonntag: Herr Fielmann,
Sie hatten offenbar schon zu Beginn
Thres Unternehmertums groBe Plane.
Als Preisbrecher verdrgerten Sie in
den 70er-Jahren die gesamte Optiker-
branche in Deutschland. Was trieb
Sie dazu?

Giinther Fielmann: Ich bin gegen jede
Art der Diskriminierung. Die Kas-
senbrille von damals mit ihrem
,2Honecker-Image“ empfand ich als
ungerecht. Wer sich eine teure Fein-
brille nicht leisten konnte, trug so-
zusagen den Nachweis seines nied-
rigen Einkommens per Sozialpro-
these auf der Nase. Ich habe in
meinem ersten Geschéft vom Start
‘weg giinstige Brillen verkauft. Spa-

ter gelang mir ein Vertrag mit der
AQK, in dem wir das bis dahin gel-
tende Einheitsmuster auflosten und
ich 640 modische Brillenvarianten
zum Nulltarif anbieten konnte, ein-
fach auf Rezept. Das war in den Au-
gen der Branche natiirlich der Siin-
denfall.

€uro am Sonntag: Das geschah also
alles aus reiner Néchstenliebe - oder
doch aus Gewinnstreben?

Fielmann: Ich hatte in den 60er-Jah-
ren meine revolutionare Phase, Che
Guevara und Karl Marx waren Leit-
bilder. Das ging voriiber. Ich las Rus-
sell (Bertrand Russell, britischer Phi-

2)e)

Sieh dich im Nachsten,
denke langfristig,
trage Verantwortung

Giinther Fielmann,
Chef der Fielmann AG,
und sein Leitspruch
fiir Sohn Marc

losoph und Mathematiker, Leitfigur
des Pazifismus, Anm. der Red.), habe
mich liberalisiert. Aber mein Gerech-
tigkeitssinn blieb. Nach dem Motto,
‘woflir man selbst nicht bezahlt, das
kann auch nichts taugen, war es vie-
len Optikern damals nicht bewusst,
dass sie mit ihren hasslichen Kassen-
brillen Millionen Mitmenschen ins
Abseits stellten - mussten sie selbst
doch fiir den Jagdschein oder die Mit-
gliedschaftim Golfklub tiefin die Ta-
sche greifen.

€uro am Sonntag: Die Konkurrenz
machte Thnen das Leben zur Holle.

Woher kommt Thre Hartnéckigkeit
und Kampfeslust?

Fielmann: Das war schon wild: Tiir-
schlosser wurden verklebt, Scheiben
eingeworfen, da brannte schon ein-
mal ein Container vor unserem Ge-
schaft, es gab Lieferboykotte, man
iiberzog uns mit Wettbewerbskla-
gen. Aber die Menschen kamen zu
mir, ich hatte immer viele Kunden.
Das ist librigens bis heute so geblie-
ben. Die Angriffe aus der Branche
sind langst Vergangenheit.

€uro am Sonntag: ,Konig der Kas-
senbrille, ,Rdacher der Bebrillten” -
perlt Hime an Thnen ab?

Fielmann: Das fand ich wunderbar,
das Markenzeichen ,Robin Hood der
Fehlsichtigen” wollte ich mir eintra-
gen lassen, wir dachten iiber ein Logo
nach. Ich habe diese Attacken als et
‘was Positives erlebt. Der Widerstand
zeigte mir,dass ich auf dem richtigen
Wege war. Meine vielen Tausend
Kunden waren mir mehrwertals das
Schulterklopfen von Kollegen. Heute
tragen 23 Millionen eine Brille von
Fielmann, wir sind der Marktfiihrer,
geben jede zweite deutsche Brille
ab. Auch sind wir gréBtes Mitglied
in den Innungen und gréBter Aushil-
der in der Optikerbranche. Wir stel-
len seit Jahren 70 bis 90 Prozent der
Landessieger bei den Gesellenprii-
fungen.

€uro am Sonntag: 1994 war Fiel-
mann der erste Konzern in Deutsch-
land, der Aktien zum Nennwert von
fiinf Mark ausgab. Die soziale Ader?
Fielmann: Es war kein Zufall. Viele
haben uns davon abgeraten, eine
glinstige Aktie auf den Markt zu
bringen. Das sei dem Image abtrag-
lich, hieB es. Nichts davon ist ein-
getroffen, dieses Modell hat sich
etabliert. Und ich hatte keine Finan-
zierungssorgen mehr, Geld war jah-
relang ein begrenzender Faktor ge-

wesen, Nachdem Bérsengang musste
ich mir vielmehr iiberlegen, wie ich
den Geldsegen anlegen konnte: Ich
habe in Fielmann investiert, eine
gute Anlage.

€uroam Sonntag: Seit fast 40 Jahren
sind Sie Unternehmer. Was sind
heute Ihre Ziele?

Fielmann: Wir sehen uns selbst im
Kunden, das ist unser Erfolgskon-
zept, die Fielmann-Grundregel.
Wenn wir dariiber nachdenken, was
wir flir den Kunden tun kénnen,
dann auch dariiber, wie wir selbst
gern behandelt werden wollen - oder
unsere Schwester, unser Bruder. Wir
denken nicht in Quartalen, sondern
in Generationen.

€uro am Sonntag: Wozu fiihlen Sie
sich verpflichtet?

Fielmann: Menschen sind soziale
Wesen. Wenn Sie sich fiireine Gruppe
engagieren, dann wird auch die
Gruppe etwas filr Sie tun. Jedes Un-
ternehmen sollte sich gesellschaft-
lich engagieren. Ein Unternehmer
trégt nicht nur Verantwortung fiir
sich und seine Mitarbeiter, sondern
auch fiir die Umwelt. Wenn wir heute
ordentliche Gewinne einfahren,
dann engagieren wir uns zugleich
auch im Umweltschutz, im Okoland-
bau, in Lehre, Forschung und Denk-
malpflege.

€uro am Sonntag: Sie ziichten Rin-
der, Pferde und seltene Kérntner
Brillenschafe. Waren Sie lieber Land-
wirt geworden?

Fielmann: Ich bin auf einem Bauern-
hof groB geworden, habe als Kind die
Kithe von der Weide getrieben. Es
‘war immer mein Traum, einen eige-
nen Hof zu bewirtschaften, Gkolo-
gische Landwirtschaft und artge-
rechte Tierhaltung zu betreiben. Den
Traum konnte ich mir erfiillen. Ich
lasse mich dabei vom Umweltgedan-
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ken leiten. Und die Tiere sollen es gut
bei mir haben.

€uro am Sonntag: Wie vertragt sich
das Umweltengagement mit Threm
lebhaften Interesse an Ferrari?

Fielmann: Ein wenig Unvernunft
darf sein. Der Ferrari ist eine Urge-
‘walt, und eine schone dazu. Mein po-
sitives Karma sammle ich im Um-
weltschutz. Wir pflanzen fiir jeden
Mitarbeiter jedes Jahr einen Baum,
bis heute mehr als eine Million.

€uro am Sonntag: Sie sind 71, be-
stimmen aber personlich nach wie
vor ilber jedes neue Brillenmodell.
Fallt es Thnen schwer, Verantwor-
tung abzugeben?

Fielmann: Ich bemiithe mich. Ich leite
Personalwesen und Vertrieb. Andere
Aufgaben haben fahige Vorstdnde
iibernommen. Die Kollektion wird
aber nach wie vor von mir bestimmt.
Das macht mir SpaB. Es gibt nicht
allzu viele Menschen, die aus einer
Kollektion die Brillenmodelle he-
raussuchen konnen, die im Trend lie-
gen und entsprechend oft verkauft
werden. Ich habe das Talent.

€uro am Sonntag: Wie lange wollen
Sie an der Firmenspitze bleiben?
Fielmann: Mein Sohn Marc ist jetzt
21 und studiert Okonomie an der
London School of Economics. Er wird
in diesem Jahr mit dem Bachelor ab-
schlieBen, wird dann aber noch Prak-
tika absolvieren. Ich hoffe, dass er
bald zu uns kommt.

€uroam Sonntag: Was bekommt Ihr
Nachfolger mit auf den Weg?
Fielmann: Sieh dich im Néachsten,
denke langfristig, itbernimm Verant-
wortung.

€uro am Sonntag: Bleibt Fielmann
ein Familienunternehmen?
Fielmann: Die Familie halt 71 Pro-
zent der Anteile, wir sind praktisch
schuldenfrei. Wir verfiigen liber Li-
quiditat im deutlich dreistelligen
Millionenbereich. Die Dividenden-
rendite lag im Schnitt in den vergan-
genen Jahren bei etwa drei Prozent.
Die Aktie stieg von 2000 bis 2010 um
379 Prozent, der DAX hat sich im sel-
ben Zeitraum kaum von der Stelle be-
‘wegt. Warum sollte ich also verkau-
fen? Die Familie und die {ibrigen An-
teilseigner, zu denen auch 80 Prozent
unserer Mitarbeiter gehtren, haben
bei Fielmann iiberdies gleich gerich-
tete Interessen. Wir wollen langfris-
tig solides Wachstum und eine zuver-
lassige angemessene Rendite erzie-
len, das auch in schweren Zeiten.

€uro am Sonntag: Das Unternehmen
macht vier Fiinftel des Umsatzes in
Deutschland, der Markt war zuletzt

riickldufig. Wie nachhaltig ist Thr
Kerngeschaft?

Fielmann: Unser Ziel sind 50 Prozent
Marktanteil in allen regionalen Ab-
satzmérkten. Vor allem in Siid-
deutschland bieten sich noch Chan-
cen. Hier setzen wir einen Schwer-
punkt unserer Expansion. Wir be-
treiben in Deutschland rund 550
Filialen, 700 sollen es mittelfristig
werden. Daneben wird aber auch der
Umsatz pro Einheit steigen. Unsere
Kunden sind jiinger als die der Kon-
kurrenz. Sie wachsen ins Gleitsicht-
brillen-Alter hinein. Zudem werden
wir in Zukunft erheblich mehr Kon-
taktlinsen, Sonnenbrillen oder Hor-
geréte verkaufen.

€uro am Sonntag: Denkt Fielmann
global - kdnnten kiinftig auch Filial-
er6ffnungen in Asien oder den USA
auf dem Plan stehen?

Fielmann: Solange es unproble-
matisch ist, im deutschsprachigen
Raum zu expandieren, werden wir
das Filialnetz zunéchst in der Bun-
desrepublik, in Osterreich und der
Schweiz verdichten. Ich bin fest da-
von iiberzeugt, dass wir auch in den
angrenzenden Landern Europas mit
unserer Philosophie erfolgreich sein
werden. Die Weltist aber bekanntlich
groBer.

€uro am Sonntag: Es gibtalso schon
‘weltweite Expansionspldne?
Fielmann: Wir produzieren bereits
mit einem Joint Venture in Japan. Da
liegt ein Vertrieb vor Ort durchaus
nahe. Aber solche Schritte mdchte
ich mit meinem Schn abstimmen.
Man kann sich natiirlich fragen,
‘warum wir das nicht alles gleichzei-
tig in Angriff nehmen.

€uro am Sonntag: Warum nicht?

Fielmann: Wir wollen die Marke Fiel-
mann selbst in neue Mérkte hinein-
tragen. Wir ibernehmen kein Image.
Deshalb ist es auch nicht unsere be-
vorzugte Strategie, grtBere Wett-

bewerber zu kaufen. Wir sind zwar
schon mit kleineren Ubernahmen in
ausléandische Méarkte eingestiegen,
etwa in der Schweiz. Andere Lander,
etwa (Osterreich, haben wir hingegen
organisch erschlossen.

€uro am Sonntag: Sehen Sie derzeit
Ubernahmeziele?

Fielmann: Wir priifen standig Akqui-
sitionen. Es ist nicht leicht, einen ad-
dquaten Ubernahmekandidaten zu
finden: Wir liegen bei der Filialfla-
che meist iiber der Konkurrenz, wir
haben oft die besseren Lagen. Es gibt
deshalb auf der Welt nicht viele Ket-
ten, die in unser Raster passen. Fi-
nanziell wiren Ubernahmen kein
Problem.

€uro am Sonntag: Wo will die Num-
mer 3 der Welt in zehn Jahren ste-
hen - an der Weltspitze?

Fielmann: Zwei Milliarden Euro Um-
satz sind ein realistisches Ziel. Eine
allzu rasche Expansion wiirde uns
nicht guttun. Wir miissen dem op-
timalen Service alles andere unter-
ordnen.

€uro am Sonntag: Sie sind neben
den deutschsprachigen Léndern
auch in den Niederlanden, dem Bal-

€uramS-Redakteur Stephan Bauer,
Giinther Fielmann: Diskussion iiber
Onlinehandel in der Firmenzentrale
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tikum und in Polen vertreten. Ist der
Nachbar im Osten ein Schliissel-
markt flir das Unternehmen?
Fielmann: Polen hat 38 Millionen
Einwohner, die Wirtschaft wachst
schnell. Derzeit macht uns der
schwache Zloty keine Freude, wir
importieren ja iberwiegend aus dem
Euroraum. Aber auch das wird sich
regeln. Polen ist ein interessanter
Markt.

€uro am Sonntag: Die Reaktionen
des Handels zum Weihnachtsquar-
tal waren sehr unterschiedlich. Der
groBte Handelskonzern in Deutsch-
land, die Metro, meldete enttdu-
schende Zahlen - trotz der eupho-
rischen Nachrichten {iber einen an-
ziehenden Konsum. Wie lief das
Quartal bei Fielmann?

Fielmann: Uber das Jahr stehen wir
besser da als die Branche, haben wei-
tere Marktanteile gewonnen.

€uro am Sonntag: Planen Sie ange-
sichts des inzwischen freundlicheren
Konsumklimas besondere MaBnah-
men filr 2011?

Fielmann: Wir wollen unser Nieder-
lassungsnetz in Europa verdichten.
Unser Anspruch ist es, immer giins-
tigster Anbieter der Branche zu sein.
Rabatte, Gutscheine und Lockange-
bote passen nicht zu uns, wohl aber
faire Preise, lange Garantien und
kompetente Beratung. Dariiber hi-

naus wollen wir uns intern besser
organisieren. Unsere Kunden sollen
nicht langer als fiinf Minuten war-
ten, dasist unser Ziel. Dazu brauchen
wir teilweise groBere Flachen und
mehr Mitarbeiter.

€uro am Sonntag: Werden Sie kiinf-
tig mehr Luxus wagen und sich wo-
moglich starker von Threm Ruf als
Preisbrecher distanzieren?
Fielmann: Wir filthren groBe Marken.
Wir kaufen aber auch selbst bei den
Produzenten ein, bei denen die Lu-
xuslabels bestellen. Unsere Eigen-
marken sind bis zu 70 Prozent glins-
tiger als die mit wohlklingenden
Namen versehene Ware. Unsere Kun-
den bekommen aber auch Marken-
‘ware bis zu 50 Prozent giinstiger als
beim Wettbewerb.

€uro am Sonntag: Wo sehen Sie Ge-
fahren fiir Ihr Unternehmen?
Fielmann: Eigentlich nur von innen.
Wenn wir uns treu bleiben, gehort
uns die Zukunft.

€uroam Sonntag: Der Onlinehandel
mit Brillen macht Schlagzeilen. Neh-
men Sie die Konkurrenz im Internet
ernst?

Fielmann: Wir beobachten sie. Sie
hat ein groBes Problem: Es ist nicht
moglich, Brillen online anzupassen.
Bei der Brille gibt es viele Faktoren,
die individuell verschieden sind -
wiedie Lange der Biigel oder die Brii-
ckenweite, dann unterschiedliche
Messpunkte wie den Pupillenab-
stand und die unterschiedliche Hcéhe
der Augen -, da ist es ohne individu-
elle Anpassung durch qualifizierte
Augenoptiker vor Ort praktisch un-
moglich, die korrekten Durchblicks-
punkte zu finden. Die Wahrschein-
lichkeit, dass die Brille aus dem In-
ternet optimal zentriert ist und gut
sitzt, ist sehr gering.

€uroam Sonntag: Viele Experten ha-
ben bezweifelt, dass sich Kleidung
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oder Schuhe im Internet gut verkau-
fen. Inzwischen weiB man, dass es
bestens funktioniert. Sie haben einst
die deutsche Optikerzunft komplett
umgekrempelt - reizen Sie die He-
rausforderungen der digitalen Revo-
lution nicht mehr?

Fielmann: Wir denken dariiber nach.
Bei Kontaktlinsen etwa sehe ich
Chancen, oder bei Pflegemitteln.
Man kann sich auch eine Sonnen-
brille chne Korrektion im Internet
kaufen und sie nachtréaglich beim
Optiker anpassen lassen. Das wére
moglich.

€uro am Sonntag: Miissen Sie das
Onlinegeschaft nicht als Riesen-
chance sehen?

Fielmann: Grundsitzlich ja. Derzeit
reicht uns die Qualitdt nicht. Wenn
wir die Moglichkeit hétten, iiber
kiinftige technische Entwicklungen
auch im Internet Fielmann-Qualitét
zu liefern, konnte ich damit jeden
Morgen beginnen. Q
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Die Aktie

Index im Riickspiegel

Die langfristige Entwicklung liberzeugt: Der DAX hat sich
seit Beginn 2000 unter dem Strich nicht bewegt, der
direkte VergleichsmalRstab, der MDAX, notiert seitdem
knapp 150 Prozent im Plus. Die Fielmann-Aktie zeigte mit
fast 380 Prozent jedoch mehr als das Doppelte an Kurs-
performance. Inklusive Dividende brachte die Aktie seit
2000 im Schnitt knapp 19 Prozent Rendite im Jahr.
Derzeit ist das Papier in eine Seitwértshewegung lber-
gegangen. Kaufen bei Sprung lber 70-Euro-Marke.

Fielmann-Aktie gegen DAX, MDAX: Brille gewinnt
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und glnstig anlegen.
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Thomas Fuchs (Berufseinsteiger, 28 Jahre)

OPTIONSSCHEINE | ZERTIFIKATE | ANLEIHEN

Mein Leben bietet mir viele Chancen,
mein Investment auch: CitiFirst -
mein Partner flr Discount Zertifikate.

www.citifirst.com

Neues zu entdecken, sich einzulassen, Chancen eher zu sehen
- das hat mich schon immer fasziniert und herausgefordert.
So sehe ich auch meine Geldanlage: bewusst Risiken eingrenzen

Informieren Sie sich jetzt unter www.citifirst.com/discount
oder unter 0800 2484-366.
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