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Einmal mehr war das letzte
Geschéaftgahr das beste Jahr seit
GriUndung des Unternehmens

Gunther Fielmann

Vorsitzender des Vorstands
der Fielmann AG

in der Hauptversammlung am 8. Juli 2004

Meine Damen und Herren,

ich begriRe Sie auf unserer dies-
jahrigen Hauptversammlung.

Einmal mehr war das letzte Ge-
schéftsjahr das beste Jahr seit Grin-
dung des Unternehmens.

Im Jahr 2003 haben wir den Um-
satz um 25,2 Prozent auf 1 Milliarde
Euro gesteigert.

Der Absatz erhohte sich um 27,8
Prozent auf 6,4 Millionen Brillen, da-
von verkauften wir in Deutschland
5,8 Millionen.

Der Gewinn vor Steuern stieg um
78,1 Prozent auf 112,2 Millionen
Euro.

Betrachtet man das Umfeld, in dem
wir diese Zahlen erwirtschaftet haben,
wird deutlich, welch groRRes Vertrauen
die Verbraucher der Marke Fielmann
entgegen bringen.

Dieses grof3e Vertrauen ist uns Ver-
pflichtung, immer besser und immer
gunstiger zu sein as Andere.

Die Umsatzentwicklung im Einzel-
handel ist katastrophal. Seit 1990 ver-
lor der deutsche Einzelhandel 23 Pro-

zentpunkte, liegt jetzt bei 77 Index-
punkten.

Damit verlor der Einzelhandel ins-
gesamt mehr als 50 Milliarden Euro
Umsatz.

Fiedmann alen hat in
Deutschland so viele
Brillen verkauft wie die
ubrigen 9.400 Augen-
optiker zusammen.

Handel und Handwerk verzeichne-
ten 2003 einen neuen Pleitenrekord.
Hermes meldet fir das letzte Ge-
schéftgahr 40.000 Insolvenzen im
Bereich des Gewerbes. Hinzu kom-
men noch einmal 60.000 private Kon-
kurse.

Der Verbraucher hélt sein Geld zu-
sammen. Er kauft bei Firmen, dieihm
beste Qualitdt zum giinstigsten Preis
bieten. In der Augenoptik ist das Fiel-
mann.

Im letzten Jahr wurden in Deutsch-
land 11,6 Millionen Brillen verkauft.

Von diesen 11,6 Millionen Brillen
verkaufte Fielmann 5,8 Millionen,
also die Hélfte. Die anderen 5,8 Mil-
lionen Brillen wurden von der Ubri-
gen Branche abgegeben.

Mit 5 Prozent aler deutschen Ge-
schéfte, das sind 456 Niederlassun-
gen, haben wir 50 Prozent aller Bril-
len geliefert.

Fielmann allein hat in Deutschland
s0 viele Brillen verkauft wie die Ubri-
gen 9.400 Augenoptiker zusammen,
so viel wie dle traditionellen Optiker
und alle Filialisten gemeinsam.

Unseren Kunden danke ich fir das
Vertrauen, das sie uns geschenkt ha-
ben, unseren engagierten Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeitern danke ich fur
erfolgreiche Arbeit.

In einer Branche, die seit Jahren
mit Stlckzahlricklaufen kampft, ge-
winnen wir stetig Marktanteile.

Der Absatz:

Der Absatz der Ubrigen Branche
seit 1995:

1996, im Jahr vor der Strukturre-
form 1997, in dem die Krankenkassen
die Zahlungen fur Brillenfassungen
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komplett gestrichen haben, sank der
Umsatz der tbrigen Branche um 6
Prozent auf 94 Indexpunkte, brach im
Jahr der Strukturreform um 22 Pro-
zent auf 78 Indexpunkte ein und lag
2003 bei 68 Indexpunkten. Dies ist
ein Rucklauf von 32 Prozent.

Wir setzen pro Geschéft
das Siebenfache eines
Durchschnittsoptikers um.

Obwohl die Gbrigen Optiker immer
weniger Brillen verkauften, wuchs die
Anzahl der Geschéfte in der Branche
seit 1995 um 10 Prozent, von 8.800
auf 9.850 Betriebe.

Fielmann entwickelte sich stets
besser as die Ubrige Branche. Unser
Absatz lag im letzten Jahr um 43 Pro-
zent Uber unserem Absatz in 1995 bei
143 Indexpunkten. Wir entwickelten
uns damit um 75 Prozent besser als
die Ubrige Branche.

Der Umsatz:

Der Umsatz der Ubrigen Branche
seit 1995;

Obwohl die Anzahl der Ubrigen
Geschéfte von 8.600 auf 9.400 an-
stieg, lag der Umsatz der Ubrigen
Branche im letzten Jahr 3 Prozent un-
ter dem Umsatz des Basigjahres 1995:
bei 97 Indexpunkten.

Der traditionelle Optiker erwirt-
schaftet derzeit einen Durchschnitts-
umsatz von 0,3 Millionen Euro, der
Durchschnittsumsatz einer Fielmann-
Niederlassung liegt bei 2 Millionen
Euro. Wir setzen pro Geschéft das
Siebenfache eines Durchschnittsopti-
kers um.

Im letzten Jahr lag unser Umsatz
86 Prozent Uber dem Umsatz von
1995: bei 186 Indexpunkten. Damit
entwickelte sich Fielmann im Ver-
gleichszeitraum um 89 Prozent besser
as die ubrige Branche.

Die Absatzentwicklung der Ubri-
gen Branche seit 1999, einer Phase
der Konsumflaute:

In den letzten vier Jahren verlor die
Ubrige Branche 16 Absatz-Prozent-
punkte, liegt derzeit bei 84 Index-
punkten.

Im schwierigen Umfeld steigerten
wir den Absatz um 34 Prozent auf
134 Indexpunkte, liegen damit 50
Prozent besser als die Ubrige Branche.

Die Umsatzentwicklung der Ubri-
gen Branche seit 1999:

Bei sinkenden Stiickzahlen stieg
der Umsatz der Ubrigen Branche um 6
Prozent, sprich: Die Optiker erhdhten
die Preise.

Die Umsatzentwicklung von Fiel-
mann:

Wir steigerten den Umsatz im Ver-
gleichszeitraum um 52 Prozent auf
152 Indexpunkte, liegen damit 46
Prozent besser a's die Branche.

Im schwierigen Umfeld
steigerten wir den
Absatz um 34 Prozent auf
134 Indexpunkte, liegen
damit 50 Prozent besser
als die tbrige Branche.

2003 Ubernahmen die Krankenkas-
sen zum letzten Mal die Kosten fiir
einfache Brillengléser. Seit 2004 zah-
len sie nur noch fir Kinder und He-
ranwachsende bis 18 Jahre.

Im letzten Halbjahr 2003 erlebte
die augenoptische Branche deshalb
eine erhdhte Nachfrage.

Die Stuckzahlentwicklung der Ub-
rigen Branche fur das letzte Jahr der
Kassenleistung:

Bis April mussten die tbrigen Au-
genoptiker erneut einen Stiickzahl-
rcklauf hinnehmen: Er lag bei minus
15,6 Prozent.

Ende April wurde der Entwurf zum
Gesundheitsreformgesetz  vorgelegt:
Die Gléaser fur Erwachsene sollten die
gesetzlichen Krankenkassen ab Ja-
nuar 2004 nicht mehr bezahlen.

Das flihrte zu einem moderaten
Absatzanstieg: Bis Ende September
lag der Stlickzahlverlust der Ubrigen
Branche bel minus 9,3 Prozent.

Im September passierte das Ge-
sundheitsreformgesetz den Bundesrat.
Aufgrund der Berichterstattung in den
Medien reduzierte sich der Ricklauf

der Ubrigen Branche bis Ende No-
vember auf minus 1,3 Prozent.

In den letzten November-Wochen
sickerte durch, dass Regierung und
Krankenkassen sich entschlossen hat-
ten, Brillenglaser nur noch zu bezah-
len, wenn die fertige Brille bis Ende
des Jahres abgeholt wirde, obwohl
der glltige Rahmenvertrag festlegte,
dass Grundlage fur den Anspruch der
Versicherten das Ausstellungsdatum
des Rezeptes war.

Die Versicherten wurden im Ubri-
gen von diesem Sinneswandel der
Krankenkassen nicht informiert.

In den Rahmenvertrégen zwischen
den Spitzenverbdnden der Kranken-
kassen und den Spitzenverbanden der
Augenoptiker ist festgelegt, dass der
Leistungsanspruch mit dem Datum
des Rezeptes oder Berechtigungs
scheines bestimmt ist.

Verschreibt der Augenarzt am 10.
Dezember ein Paar neue Mehrstér-
kengléser und holt der Patient seine
neue Brille dann im Januar beim Op-
tiker ab, zahlte die Krankenkasse bis-
her den Erstattungssatz, der am 10.
Dezember galt.

Wir steigerten den
Umsatz in den letzten vier
Jahren um 52 Prozent
auf 152 Indexpunkte,
liegen damit 46 Prozent
besser als die Branche.

Ein jeder Brillentrager kennt diese
Verfahrensweise. Generationen von
Optikern haben so abgerechnet. Auch
bei Gesetzesdnderungen wurde so
verfahren.

Diese Regelung ist verninftig und
sozial.

Vernunftig ist sie, well die Anferti-
gung einer Brille bis zu drei Wochen
dauern kann, ohne dass der Versi-
cherte darauf Einfluss hat.

Sie ist sozial, well sie digjenigen,
die komplizierte Multifokalgléser be-
notigen und auf deren Anfertigung
mehrere  Wochen warten missen,
nicht gegentiber Brillentréagern be-
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nachteiligt, die ihre schwachen Ein-
stérkenglaser innerhalb weniger Tage
erhalten.

Wir haben Krankenkassen
und Regierung aufge-
fordert, nach Mal3gabe des
gultigen, ungekiindigten
Rahmenvertrages zu
handeln und Gl&ser aller
Brillen zu bezahlen, die
bis Ende 2003 verordnet
wurden.

Nun sollte nur noch die Kassen-
leistung erhalten, wer seine fertige
Brille bis Jahresende abholte. De
facto wurde damit die Gesundheitsre-
form um fast einen Monat vorverlegt.

Dies fuhrte zu einer unertréglichen
Ungleichbehandlung der Versicher-
ten.

Wer nach dem 10. Dezember 2003
eine komplizierte Mehrstarkenbrille
beim Optiker bestellte, hatte kaum
eine Chance, sie im alten Jahr abho-
len zu konnen, weil die Lieferzeiten
langer waren als drei Wochen. Wah-
rend der Fehlsichtige mit schwachen
Glaserstarken auf Abwicklung inner-
halb weniger Tage hoffen konnte.

Der Augenoptiker ist Gesundheits-
handwerker. Er ist kein Handler, der
Fertigprodukte dber den Tresen
reicht.

Der Augenoptiker bestimmt und
korrigiert die Sehschérfe seiner Kun-
den.

Er berdt sie bei der Fassungsaus-
wahl und der Spezifikation der indivi-
duellen Gléser.

Er bestellt diese Gléser dann bei
der vorgelagerten optischen Industrie,
von der die Oberflachen angetragen
werden.

Mit einer Lieferzeit von wenigen
Tagen bis zu drei Wochen werden die
individuell ~ gefertigten  rohrunden
Korrektionsglaser dem Optiker zuge-
schickt.

In seiner Werkstatt fugt er die
randreduzierten Glaser und die Fas-
sung zur Brille zusammen.

Danach passt er dem Kunden die
Brille an.

Der Augenoptiker ist abhangig von
den Fertigungszeiten der vorgelager-
ten Industrie. Ob der grofien Nach-
frage lagen die Lieferzeiten fir kom-
plizierte Mehrstérkenglaser Ende letz-
ten Jahres bei zwel bis drei Wochen.
Hinzu kam die Fertigungszeit in der
Augenoptikerwerkstatt.

Augenoptiker-Innungen verschick-
ten Schreiben an ihre Mitglieder, in
denen die Optiker aufgefordert wur-
den, sich ale Brillen, die man nicht
mehr bis Ende des Jahres fertigen
konnte, von ihren Kunden bezahlen
zu lassen, ihnen eine Quittung zu ge-
ben und sie aufzufordern, sich selbst
das Geld von ihrer Krankenkasse zu-
rtickzuholen.

Wir haben alle Rezepte
und Berechtigungsscheine
bis zum 31.12.2003
entgegen genommen
und den Versicherten die
Kassenleistung garantiert.

Im Rundschreiben der Landesin-
nung Schleswig-Holstein an ihre au-
genoptischen Mitgliedsbetriebe lesen
wir:

» Nunmehr haben die gesetzlichen
Krankenkassen erklart, dass sie die
Zuschiisse nach der heute gultigen
Regelung in 2003 nur noch bezahlen,
wenn die Sehhilfe bis zum 31. Dezem-
ber 2003 auch abgeholt und die
Ubergabe vom Versicherten entspre-
chend quittiert wurde.

Brillen und Contactlinsen sind
keine Handelsware. Se werden indi-
viduell fir den einzelnen Kunden an-
gefertigt. Wir weisen Se deshalb da-
rauf hin, dass das Genehmigungsver-
fahren mit der Krankenkasse, Liefer-
fristen der Glasindustrie und die not-
wendige Fertigungszeit dazu fihren
kbnnen, dass lhre Brille nicht mehr
zum 31.12.2003 an Se Uubergeben
werden kann und die Krankenkasse
die Vergitung des Kassenanteils ver-
weigert.

In diesem Fall ist Ihr Augenoptiker
leider gezwungen, lhnen diesen Be-
trag in Rechnung zu stellen und Se zu
bitten, im direkten Kontakt mit lhrer
Krankenkasse den Ausgleich des Be-
trages zu fordern.”

Wie Sie wissen, haben wir ale Re-
zepte und Berechtigungsscheine bis
zum 31.12.2003 entgegen genommen
und den Versicherten die Kassenleis-
tung garantiert.

Fielmann hat nicht klein beigege-
ben. Wir haben Krankenkassen und
Regierung aufgefordert, nach Mal3-
gabe des gultigen, ungekindigten
Rahmenvertrages zu handeln und
Gléser aler Brillen zu bezahlen, die
bis Ende 2003 verordnet wurden.

Wir haben adle Rezepte und
Berechtigungsscheine  bis  zum
31.12.2003 entgegen genommen und
den Versicherten die Kassenleistung
garantiert.

Die Berichterstattung in Funk,
Fernsehen und Printmedien zeigte
Wirkung. Alle Ersatzkrankenkassen,
viele Innungskrankenkassen und Be-
triebskrankenkassen erklérten sich be-
reit, vertragsgetreu zu handeln.

Bis Ende Juni 2004 haben Kran-
kenkassen, die mehr als 50 Prozent
der Versicherten vertreten, fur Bril-
lenverordnungen aus dem letzten Jahr
bezahlt. Wir sind zuversichtlich, dass
auch die Ubrigen Krankenkassen nach
Rahmenvertrag zahlen werden.

Nachdem wir das
Ansinnen von Regierung
und Krankenkassen
offentlich gemacht hatten,
stirmten die Kunden in
unsere Niederlassungen.

In unseren Wirtschaftsdaten, die
ich lhnen heute vorstelle, ist das Ri-
siko der Nichtzahlung unserer Cbri-
gen Forderungen durch die Kranken-
kassen bereits berlicksichtigt. Fir die
Aktiondre kann es also nur positive
Korrekturen geben.

Bis Ende Dezember erreichte die
Ubrige Branche ein Plus von 0,6 Pro-
zent.
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Die Fielmann-Zahlen:

Bis Ende Februar 2003 erwirt-
schafteten wir ein Absatzplus von 7,2
Prozent, lagen damit 20 Prozent-
punkte besser al's die Branche.

Ab Mérz bewarben wir unsere
Nulltarif-Collection und hatten bis
Ende September ein Plus von 16,5
Prozent erwirtschaftet, lagen damit 26
Prozentpunkte besser a's die Branche.

Nach Verabschiedung des Gesund-
heitsreformgesetzes  verzeichneten
wir kumuliert bis Ende November ei-
nen Absatzanstieg von 25 Prozent.

Nachdem wir das Ansinnen von
Regierung und Krankenkassen offent-
lich gemacht hatten, stirmten die
Kunden in unsere Niederlassungen.

Kumuliert bis Ende Dezember er-
reichten wir fir das Geschéftgahr
2003 ein Mengenwachstum von 30,8
Prozent. Die Absatzsteigerung allein
im Dezember lag bei 180 Prozent.

Kumuliert bis Ende
Dezember erreichten wir
fUr das Geschéftgahr 2003
ein Mengenwachstum
von 30,8 Prozent.

Welch grof3artige Leistung hinter
diesen Zahlen steht, konnen letztend-
lich nur die Menschen ermessen, die
den Ansturm in unseren Niederlas-
sungen und den Zentralwerkstétten
bewdltigt haben: mit Begeisterung
und unermtdlichem Einsatz.

Unsere Niederlassungen erreichten
teilweise Stiickzahlsteigerungen von
mehr al's 300 Prozent, die Tagesstlick-
zahlen lagen in unseren grof3en Ein-
heiten bel 200 bis 250 Brillen.

Unsere Niederlassungen haben
mehr als die hundertfache Stlickzahl
eines traditionellen Durchschnittsop-
tikers bewdltigt.

Eine groRartige Leistung! Aber
auch Beweis dafur, dass konsequente
Kundenorientierung, gute Beratung,
redliches Bemiihen um beste Qualitét
und gunstigste Preise vom Verbrau-
cher honoriert wird.

Hinter den 5,8 Millionen Brillen,
die wir allein in Deutschland abgege-
ben haben, steht eine professionelle
logistische Leistung, die von unserem
Produktionszentrum in Rathenow er-
bracht wurde.

Ernsthafte Lieferprobleme im Be-
reich der Fassungen haben wir nie ge-
habt, wohl aber bei der Beschaffung
von Rezeptgladsern und dem Vergla-
sen der Fassungen.

In unseren
Zentralwerkstéatten haben
die Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter im In-
und Ausland bis zur
Erschdpfung gekampft.

In unseren Zentralwerkstatten ha-
ben die Mitarbeiterinnen und Mitar-
beiter im In- und Ausland bis zur Er-
schépfung gekampft.

In Hamburg haben wir die zentrale
L ehrwerkstatt in eine Randschleiferei
umgerlstet, das mit grandiosem Er-
folg.

Unsere Geschéfte haben trotz des
Kundenansturms ihre Schleifkapazi-
téten in den Werkstatten mehr als ver-
doppelt.

Nur so konnten wir bis zu 40.000
Brillen pro Tag verglasen.

Mit unglaublichem Einsatz: Tag
und Nacht, werktags und am Wochen-
ende. DafUr danke ich alen.

Unsere Fléachenschleiferei in Ra
thenow arbeitete rund um die Uhr.
Das reichte nicht! Auch die deutschen
Flachenschleifereien der Industrie
konnten die Nachfrage nicht mehr be-
waéltigen.

Von Hamburg aus steuerten wir zu-
sétzlich Flachenschleifereien in Nor-
wegen, Irland, England, den Nieder-
landen, Belgien, Frankreich, Spanien,
der Schweiz und Ungarn.

In diesen Nationen kam es wegen
der riesigen Nachfrage aus Deutsch-
land zu erheblichen Lieferverzdge-
rungen in den regionalen Mérkten.

In der Zentralwerkstatt Hamburg
arbeiteten Mitarbeiterinnen und Mit-

arbeiter aus allen Vorstandsbereichen.
Hauptabteilungsleiter habe ich nachts
Brillen verglasen sehen, andere Fuh-
rungskréfte machten sich nutzlich in
der Vor- und Nachkontrolle.

Wir haben unsere Marktfuhrerposi-
tion in Deutschland gefestigt und aus-
gebaut.

Wir haben 1 Million neue Kunden
gewonnen.

Mit 5 Prozent aller Optikgeschéfte
erreichten wir in Deutschland einen
Umsatzmarktanteil von 27 Prozent
und einen Stickzahlmarktanteil von
50 Prozent.

Beweis unserer Preiswirdigkeit:
Wirden wir zu dhnlichen Preisen ver-
kaufen wie die Branche, missten sich
Umsatz- und Stiickzahlmarktanteil
decken.

Der Cash-flow stieg nach 85,8 Mil-
lionen Euro in 2002 im Boom-Jahr
2003 um 33 Prozent auf 114,4 Millio-
nen Euro.

Lag der Gewinn vor Steuern 2002
bel 63 Millionen Euro, wuchs er im
Ausnahmejahr 2003 um 78 Prozent
auf 112,2 Millionen Euro.

Lag der Gewinn vor Steuern
2002 bel 63 Millionen Euro,
wuchs er im Ausnahmejahr
2003 um 78 Prozent auf
112,2 Millionen Euro.

Das Ergebnis pro Aktie lag 2001
bel 1,73 Euro, 2002 bei 2,22 Euro,
stieg im letzten Jahr um 50 Prozent
auf 3,32 Euro.

Der Erfolg des Unternehmens ist
auch der Erfolg seiner Aktionére.
Aufsichtsrat und Vorstand der Fiel-
mann AG empfehlen der Hauptver-
sammlung die Zahlung einer Divi-
dende in Hohe von 1,60 Euro je Ak-
tie, nach 1,25 Euro im Geschéftgjahr
2002 und 1,07 Euro in 2001. Diesist
eine Steigerung von 28 Prozent.

Vom Nettogewinn schiitten wir 48
Prozent aus, 52 Prozent stellen wir in
die Gewinnriicklagen ein. Damit si-
chern wir eine kontinuierliche Divi-
dendenpolitik auch in schwierigen
Zeiten.
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Die Eckdaten 2003:

Wir haben sechs neue Niederlas-
sungen eréffnet, verfigten Ende des
Jahres Uber 512 Betriebe, eine Steige-
rung von 1,2 Prozent.

Wir haben 6,4 Millionen Brillen
verkauft, eine Steigerung von 27,8
Prozent.

Der Umsatz lag bei 1 Milliarde
Euro, eine Steigerung von 25,2 Pro-
zent.

Wir erwirtschafteten einen Gewinn
vor Steuern in Héhe von 112,2 Mil-
lionen Euro, eine Steigerung von 78,1
Prozent.

Der Gewinn nach Steuern lag bei
70,1 Millionen Euro, eine Steigerung
von 55,8 Prozent.

Aufsichtsrat und
Vorstand empfehlen der
Hauptversammlung die

Zahlung einer Dividende
in Hohe von 1,60 Euro
je Aktie, nach 1,25 Euro
Im Geschéftgahr 2002.

Diese Zahlen wurden erwirtschaf-
tet von 10.300 engagierten Mitarbei-
terinnen und Mitarbeitern, es waren
4.5 Prozent mehr alsim Vorjahr.

Wir bildeten 1.700 junge Men-
schen aus.

Unsere Aushildungsgquote in den
Niederlassungen liegt bei 21 Prozent,
die Aushildungsquote der Ubrigen
Branche bei 14 Prozent. Der Handel
weist 6 Prozent aus.

Jahr fur Jahr investieren wir Mil-
lionen in die Aushildung unseres
Nachwuchses: Die Jugend ist unser
aller Zukunft.

Pro Jahr bewerben sich bei uns
mehr als 7.000 Schulabgénger um ei-
nen Lehrplatz, mehrheitlich Abitu-
rienten.

Die uns geeignet erscheinenden
Bewerber durchlaufen einen Einstel-
lungstest. 70 Prozent falen durch,
etwa 10 Prozent werden eingestellt.
Wir wollen die Besten.

Unsere Ausbildung ist gut. Seit
Jahren stellen wir Kammersieger,
Landessieger und Bundessieger.

Hier die Ergebnisse der letzten drei
Gehilfenprifungen in Hamburg:

Von den 10 Besten stellte Fielmann
2002: den 1. Platz, damit den Landes-
sieger, den 2. Platz, den 4., 5., 6., 7.,
8., 9. und 10. Platz.

Unsere Ausbildung ist gut.
Seit Jahren stellen wir
Kammersieger, Landes-
sieger und Bundessieger.

In 2003 war wiederum Landessie-
gerin  eine Fielmann-Mitarbeiterin,
auf dem 3., 5. und 6., weiter auf dem
9. und 10. Platz lagen Fielmann-Aus-
zubildende.

In 2004 wurde Landessiegerin die
Fielmann-Mitarbeiterin Wiebke Ehr-
horn, die Zweitbeste Nina Troche
ebenfalls Fielmann-Lehrling, auf dem
4. Platz lag Regina Scholz von Fiel-
mann, auf dem 5. Platz Nicole Grimm
von Fielmann, auf dem 6. Platz Joa-
chim von Wedel, ebenfalls Fielmann,
auf dem 7. Platz Freya Mathiesen von
Fielmann, auf dem 8. Platz Astrid Jo-
nata von Fielmann und auf dem 10.
Platz Anne Schénfeld von Fielmann.

80 Prozent der Top Ten waren Fiel-
mann-Lehrlinge.

Dies hervorragende Ergebnis er-
zielten wir mit 10 Prozent der Ausbil-
dungsbetriebe in der Hansestadt.

Dank den Ausbildern. Herzlichen
Glickwunsch den Junggehilfen. Sie
weilen unter uns, haben einen Beifall
verdient.

Unsere nationalen Erfolge in der
Nachwuchsforderung:

In den letzten vier Jahren stellten
wir mit 5 Prozent aler deutschen Ge-
schéfte

53 Prozent der Kammersieger,

77 Prozent der Landessieger,

75 Prozent der Bundessieger.

Dies sind Ergebnisse jenseits alen
Mittelmalies, Ergebnis konsequenter,
zielgerichteter Ausbildung. Wir wol-
len die Elite. Den Siegern meine An-

erkennung, meinen Dank den Ausbil-
dern.

Die verbleibenden Plétze belegten
Junggehilfinnen und Gehilfen der Ub-
rigen 9.400 Optikergeschéfte.

Wir kénnen unsere Marktfihrerpo-
sition nur ausbauen, wenn jeder Mit-
arbeiter in seinem Bereich der beste
ist.

Wir erheben den Anspruch, Markt-
fUhrer zu sein bei der Gréfl3e unserer
Niederlassungen, der Auswahl und
Qualitét unserer Produkte, der techno-
logischen Ausstattung, vor allem aber
bei der Fachkompetenz. Und wir bie-
ten den guinstigsten Preis.

Auf Schloss PIon entsteht die neue,
gemeinnitzige Fielmann Akademie.
Hier bilden wir den Fihrungsnach-
wuchs fur Europa aus. Die Akademie
steht auch externen Augenoptikern
zur Verfligung.

Kompetente und engagierte Mitar-
beiterinnen und Mitarbeiter sind die
Basis fur unseren Erfolg. Kundenori-
entierung ist die leitende Idee.

Der Gewinn nach Steuern
in der Schweliz lag
bei 7,9 Millionen Euro,
eine Steigerung von
61,2 Prozent.

Unsere Aktivitdten im Ausland.
Zunachst die Schweiz:

Im letzten Jahr haben wir mit 23
Niederlassungen 275.000 Brillen ver-
kauft, ein Plus von 3,8 Prozent.

Der Umsatz lag bei 70 Millionen
Euro, ein Plus von 4,6 Prozent.

Der Gewinn vor Steuern stieg auf
10,5 Millionen Euro, eine Verbesse-
rung von 72,1 Prozent.

Der Gewinn nach Steuern lag bei
7,9 Millionen Euro, eine Steigerung
von 61,2 Prozent.

Diese Zahlen erwirtschafteten wir
mit 573 Mitarbeiterinnen und Mitar-
beitern, eswaren 7,7 Prozent mehr als
im Vorjahr.

In der Schweiz erzielen wir derzeit
eine Umsatzrendite von 15 Prozent,
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sind sicher, das Ergebnis verbessern
zu koénnen.

In der Schweiz planen wir, pro
200.000 Einwohner eine Niederlas-
sung zu erdffnen, erwarten mittelfris-
tig — aso innerhalb der nachsten drei
bis funf Jahre — einen Bestand von 35
Geschéften, die einen Umsatz von
100 Millionen Euro und einen Ge-
winn von 15 Millionen Euro erwirt-
schaften sollen.

Auch Osterreich entwickelte sich
erfreulich.

Die Eckdaten 2003:

In Osterreich betreiben wir derzeit
14 Niederlassungen, haben in 2003
ein Fachgeschéft in Seiersberg eroff-
net.

Den Absatz steigerten wir auf
194.000 Brillen, ein Plus von 21,3
Prozent.

_ Den Absatz in

Osterreich steigerten wir
auf 194.000 Brillen, ein
Plus von 21,3 Prozent.

Der Umsatz erhohte sich auf 34
Millionen Euro, eine Steigerung von
20,7 Prozent.

Der Gewinn vor Steuern lag bei
1,7 Millionen Euro. Da wir Anlauf-
verluste verrechnen konnen, ist dies
auch der Gewinn nach Steuern.

Das Ergebnis wurde erwirtschaftet
von 316 Mitarbeiterinnen und Mitar-
beitern, es waren 6,4 Prozent mehr als
im Vorjahr.

Pro 250.000 Einwohner wollen wir
ein Geschéft erdffnen, planen insge-
samt 35 Betriebe in Osterreich.

Der Umsatz soll liegen bel 85 Mil-
lionen Euro, der Gewinn bel 9 Millio-
nen Euro.

Polen ist neues EU-Mitglied.

In unseren sechs Niederlassungen
haben wir im letzten Jahr 72.000 Bril-
len verkauft, eine Steigerung von 26,3
Prozent.

Der Umsatz lag noch bei beschei-
denen 4 Millionen Euro, die Anlauf-
verluste halten sich im Rahmen, lie-
gen bei 0,8 Millionen Euro.

Wir beschaftigen 97 Mitarbeiter.

Wir werden uns in den néchsten
Jahren intensiv um diesen Ostsee-An-
rainerstaat mit seinen 38 Millionen
Einwohnern kiimmern.

Die Niederlande:

In den Niederlanden betreiben wir
13 Geschéfte, davon 10 traditionelle
Optikerléaden und drei Fielmann-Nie-
derlassungen.

2003 verkauften wir 39.000 Bril-
len. Nach der Einfihrungsphase hat
sich der Abverkauf normalisiert.

Der Umsatz stieg um 8,7 Prozent
auf 8 Millionen Euro. Der Anlaufver-
lust liegt bel moderaten 1 Million
Euro.

Wir beschéftigen 127 Mitarbeiter.

Derzeit setzen wir im Durchschnitt
pro Fielmann-Niederlassung das
Zehnfache eines traditionellen nieder-
landischen Optikers um und das Drei-
fache der erfolgreichsten Filialisten.

Mittelfristig planen wir in den Nie-
derlanden 50 Betriebe, die eéinen Um-
satz von 100 Millionen Euro erzielen
und einen Gewinn von 10 Millionen
Euro ausweisen sollen.

In den Niederlanden
setzen wir derzeit
im Durchschnitt pro
Fielmann-Niederlassung
das Zehnfache eines
traditionellen nieder-
landischen Optikers um.

Im angrenzenden Ausland erwirt-
schaften wir Uberdurchschnittliche
Marktanteile gleichsam aus dem
Stand.

Wir sind so erfolgreich, weil wir
die Grundsitze, die unsere Markt-
und Preisfihrerschaft in Deutschland
begriinden, konsequent auch jenseits
der Grenzen vertreten.

Wir stellen dabei fest, dass wir uns
noch starker von der Konkurrenz ab-
heben als in der Bundesrepublik.

Dies gilt fur Lage und Grole der
Geschéfte, deren Ausstattung, die
Technik, die kompetente Fachbera-

tung und vor alen Dingen fur den
Preis.

Die Fielmann-Einstiegspreisiagen
liegen deutlich unter den Preisen der
européischen Discounter.

Der Durchschnittsumsatz  einer
Fielmann-Niederlassung in Deutsch-
land liegt bei 2 Millionen Euro, die
Rendite derzeit bei 11 Prozent.

Der Durchschnittsumsatz einer os-
terreichischen Niederlassung liegt bel
2,6 Millionen Euro, die noch durch
starkes Wachstum beeinflusste Ren-
dite liegt bei 5 Prozent, wird mittel-
fristig zweistellig sein.

Wir stellen
fest, dass wir unsim
angrenzenden Ausland
noch starker von der
Konkurrenz abheben als
in der Bundesrepublik.

Der Durchschnittsumsatz  einer
Fielmann-Niederlassung  in  der
Schweiz liegt bei 3,3 Millionen Euro,
die Umsatzrendite bel 15 Prozent.

Zum Vergleich: Der durchschnittli-
che Umsatz eines traditionellen Opti-
kers liegt bei 0,3 Millionen Euro.

Fielmann ist Produzent, Agent und
Augenoptiker. Wir sind auf allen Ebe-
nen der Optik tatig.

Fassungsfertigung und Flachen-
schleiferei stehen in Rathenow. Dort
beschaftigen wir derzeit 680 Mitar-
beiterinnen und Mitarbeiter.

Auch produzieren wir hochwertige
Fassungen in Frankreich und Japan.

Wir liefern direkt und ohne Um-
wege in unsere Niederlassungen hi-
nein. Unsere Geschéfte sind im Be-
reich der eigenen Collection sozusa-
gen Factory-Outlets.

Wir beliefern andere Hersteller,
Grossisten und GrofRvertriebsformen.
Zusétzlich kaufen wir bei denselben
Fabriken ein, von denen bekannte
Marken und Couturelinien ihre Fas-
sungen beziehen.

Unser Europa-Flaggschiff steht in
Zirich. Dort erwirtschaften wir einen
Umsatz von 15 Millionen Euro, das
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ist der Umsatz von 50 traditionellen
Optikgeschéften.

Auf mehreren Ebenen zeigen wir
in unseren Supercentern die ganze
Welt der Augenoptik: grof3e Marken,
internationale Couturiers und die Mo-
debrillen der Fielmann-Collection.
Alles zum garantiert glnstigsten
Preis.

In unserem Europa-
Flaggschiff in Zdrich
erwirtschaften wir einen
Umsatz von 15 Millionen
Euro, das ist der Umsatz
von 50 traditionellen
Optikgeschéften.

Europaweit betreiben wir 20 Su-
percenter. Es sind dies die grofiten
Optikgeschéfte der Branche mit einer
Auswahl von mehr as 5.000 Brillen
und neuester Technologie.

Die eigene Produktion sichert uns
die Warenflusskontrolle von der Pri-
fung der Rohmaterialien Uber die
Herstellung der Fassungen und Gl&ser
bis hin zum Zusammenfiigen der
Brille.

Die Tellnahme an der gesamten
Wertschopfungskette schafft Mehr-
wissen, das wir in kompetente Fach-
beratung umsetzen.

Unsere nicht gelabelten Fassungen
koénnen wir ob unserer Einkaufskraft
und Produktionsstérke im Schnitt 70
Prozent gunstiger anbieten als so ge-
nannte Markenware, aso Print-ver-
edelte Fassungen. Das gilt nicht nur
fur Deutschland, das gilt europaweit.

Auch gelabelte Ware — also be-
kannte Marken — bieten wir denkbar
gunstig an.

FUr unsere Preiswirdigkeit birgen
wir mit unserem guten Namen und
der Geld-zurtick-Garantie.

Fielmann hat immer wieder kun-
denfreundliche Leistungen in die
Branche eingefiihrt, die es vordem
nicht gegeben hat:

Wir haben die Kassenbrille schon
gemacht, damit die Diskriminierung
per Sozialprothese abgeschafft.

Der Nulltarif lebt! Bei Fielmann
wird es auch in Zukunft den Brillen-
chic zum Nulltarif geben: dank der
Brillenversicherung von Fielmann
und der HanseMerkur.

Ab August erhalten unsere Kunden
fr einen jahrlichen Versicherungsbei-
trag von 10 Euro topmodische Fas-
sungen aus Metall und Kunststoff
zum Nulltarif. Die Gléser kommen
aus dem Hause Zeiss: auch zum Null-
tarif. Wir gewéhren drei Jahre Garan-
tie.

Bel einer Sehscharfenverénderung
von 0,25 Dioptrien gibt es neue Gl&
ser, bei Bruch gibt es ebenfalls eine
neue Fassung oder neue Glaser.

Und alle zwei Jahre haben die Ver-

sicherten Anspruch auf eine neue
Nulltarif-Brille.

Der Nulltarif lebt! Bel
Fielmann wird es auch in
Zukunft den Brillenchic
zum Nulltarif geben: dank
der Brillenversicherung
von Fielmann und der
HanseM erkur.

Die Nulltarif-Versicherung von
Fielmann und der HanseMerkur ist
beispiellos. Fur einen Jahresbeitrag
von 10 Euro erhalten die Versicherten
bei Fielmann topmodische Brillen
zum Nulltarif, die anderswo in ahnli-
cher Erscheinungsform und Qualitét
60 Euro bis 120 Euro kosten. Unsere
Versicherten missen nicht einen Cent
dazubezahlen.

Mit der Nulltarif-Versicherung bie-
ten wir den Mitgliedern der gesetzli-
chen Krankenkassen eine denkbar
gunstige Alternative zum bisherigen
Versicherungsschutz, sind  davon
Uberzeugt, dass ein hoher Prozentsatz
der Brillentrger sich fur dies Ange-
bot entscheiden wird.

Fielmann hat nicht nur die Kassen-
brille schon gemacht, und wir haben
die Drei-Jahres-Garantie in die Bran-
che eingefiihrt.

Uber giinstige Preise haben wir
Brillenmode demokratisiert.

Die Mehrheit aler Brillen und
Sonnenbrillen, die Sie in Hochglanz-
broschuren abgebildet finden, stammt
von Fielmann.

Denn wir bieten den Medien einen
kostenlosen Verleih-Service.

Wir beobachten Stromungen und
aktuelle Trends. Der Designer findet
in seinem Entwurf die angemessene
Formensprache, gestaltet Zukunft.

Unser Designbiro ist in Minchen
beheimatet.

Dem Designbtiro ist der Musterbau
zugeordnet: Dort fertigen wir die
Handmuster.

Von der ersten Entwurfsskizze bis
zur Auslieferung der bestellten Bril-
lenfassung vergehen Ublich funf bis
neun Monate.

Da Fielmann Uber eigene Produkti-
onsbetriebe verfugt, kénnen wir er-
heblich schneller Modetrends setzen.

Die Expansion:

Wir werden wachsen, einmal auf
der Flache, zum anderen Uber die Ex-
pansion. Auf der Fléche erreichen wir
vor alem Steigerungen bei Sonnen-
brillen, Contactlinsen und Mehrstar-
kenglésern. Das Umsatzpotenzial im
Bereich der Expansion liegt in der
Bundesrepublik bei 300 Millionen
Euro.

Uber giinstige Preise
haben wir Brillenmode
demokratisiert.

In Deutschland planen wir ein Ge-
schéft pro 150.000 Einwohner, wer-
den sonderlich im Siden zusétzlich
100 Niederlassungen ertffnen, erwar-
ten mittelfristig einen Bestand von
560 Niederlassungen in der Bundes-
republik.

Diese Geschéfte werden einen Um-
satz von 1 Milliarde Euro erwirtschaf-
ten, das bei zweistelliger Rendite.

In der Schweiz wollen wir mit 35
Niederlassungen mittelfristig einen
Umsatz von 100 Millionen Euro er-
reichen, ebenfalls mit zweistelliger
Rendite.

In Osterreich soll ein Umsatz von
85 Millionen Euro mit 35 Niederlas-
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sungen realisiert werden, das vorerst
mit einstelliger Rendite.

In den Niederlanden sollen es 50
Geschéfte werden, die einen Umsatz
von 100 Millionen erreichen sollen.

In Polen planen wir 50 Niederlas-
sungen, die einen Umsatz von 50 Mil-
lionen Euro erreichen sollen.

Mittelfristig erwarten wir in den
genannten Landern einen Umsatz von
1,3 Milliarden Euro, das bel zweistel-
liger Rendite.

Die langfristige Planung
geht im Wesentlichen vom
Wachstum aus eigener
Kraft aus, wobel wir
Zukéaufe nicht ausschlief3en.

Langfristig kommen hinzu:

Dénemark mit vorerst 20 Nieder-
lassungen und einem Umsatz von 30
Millionen Euro,

Grofdritannien mit zunachst 80
Niederlassungen und einem Umsatz
von 180 Millionen Euro,

Spanien mit 50 Niederlassungen
und einem Umsatz von 100 Millionen
Euro.

In den Ubrigen Mitgliedsstaaten der
EU wollen wir langfristig 300 Millio-
nen Euro umsetzen.

Dies waren knapp 2 Milliarden
Euro Umsatz mit einer zweistelligen
Rendite.

Die langfristige Planung geht im
Wesentlichen vom Wachstum aus ei-
gener Kraft aus, wobei wir Zukaufe
nicht ausschlief3en.

Herr Prof. Binz hat Thnen die neue
Struktur unseres Vorstandes erlutert.
Wir haben uns verjingt und verstéarkt.

Herrn Dr. Siregar verdanken wir
die herausragenden Erfolge in der
Personalentwicklung. Er ist ein be-
gnadeter Diplomat. Er weil3, warum
wir Erfolg haben. Und er kann das
vermitteln.

Herr Zeiss verfiigt Uber einen &hn-
lichen Erfahrungshintergrund wie da-
mals der junge Herr Oltersdorf, als er
1981 zu uns kam. Herr Zeiss ist All-
rounder mit dem Schwerpunkt Finan-

zen. Und noch etwas: Er hat Erfah-
rung mit Inhaber gefuhrten Unterneh-
men. Das hilft!

Den Vorstandsvertrag fur Herrn
Schmid, meinen liebsten Sparrings-
partner, sturmerprobten Mitstreiter,
untibertroffenen Einkaufer und Ver-
handler haben wir um weitere drei
Jahre verlangert.

Ich freue mich, dass unser vormali-
ger Finanzvorstand Herr Oltersdorf
der AG noch einige Zeit als Vorstand
Immobilien erhalten bleibt, kann er
doch dem Nachwuchs so manchen
Ratschlag geben.

Um die Taktzahl in der Expansion
zu erhohen, sind wir nicht nur perso-
nell bestens gerlstet, wir verfligen
auch Uber ein angemessenes finan-
zielles Polster.

Unser Zid ist es, zumindest 30
neue Niederlassungen pro Jahr zu er-
offnen, dies waren minimal um 60
Millionen Euro Zusatzumsatz Uber
die Expansion.

Unser Zidl ist es,
zumindest 30 neue
Niederlassungen pro
Jahr zu er6ffnen.

Dreh- und Angelpunkt fur unsere
Expansion sind qualifizierte Fih-
rungskréfte in den Niederlassungen.

Fielmann ist einziger Augenoptiker
weltweit, der Supercenter mit Umsét-
zen jenseits von 4 Millionen Euro be-
treibt, bis hin zu Umsétzen von 15
Millionen Euro. In diesen Grof¥ein-
heiten arbeiten um 100 Mitarbeiter.

Fuhrungskréfte fur die Supercenter
finden wir nicht in der Augenoptik,
wir haben sie bisher auch nicht in an-
deren Branchen ausgemacht. Wir
missen sie selbst heranziehen.

Auf Schloss PIon werden wir unse-
ren Fuhrungsnachwuchs fir die Eu-
ropa-Expansion ausbilden.

Gemeinsam mit der Fachhoch-
schule Libeck wollen wir einen Stu-
diengang Augenoptik/Optometrie mit
dem Abschluss Diplom-Augenop-
tik/Optometrist und dem europaweit

anerkannten Abschluss Bachelor of
Science einrichten.

Die Fielmann Akademie wird An-
Institut der Fachhochschule L iibeck.

Aufgrund der politischen Rahmen-
bedingungen Ubernehmen die Optiker
mehr und mehr die Sehscharfenbe-
stimmung.

Plon wird erste
Ausbildungsstétte fiir ein
Optometristen-Diplom mit
europaweiter Anerkennung.

Der Optometrist ist dafiir speziell
ausgebildet, Ubernimmt Aufgaben,
die bisher von den Augenérzten wahr-
genommen wurden.

In alen angelsdchsischen Landern
koénnen wir ohne Optometristen au-
genoptische Fachgeschéfte nicht be-
treiben. Und auch im Ubrigen Europa
wird sich das Berufsbild des Augen-
optikers verschieben hin zu einer zu-
sdtzlichen biomedizinischen Ausrich-
tung.

Plon wird erste Ausbildungsstatte
fUr ein Optometristen-Diplom mit eu-
ropaweiter Anerkennung.

Zum Wintersemester 2005/2006
sollen die ersten Studierenden aufge-
nommen werden.

Wir garantieren allen Absolventen
eine Einstellung beim Marktfuhrer.

Fur die Absolventen unserer Au-
genoptiker-Meisterkurse gilt dies Ver-
sprechen ebenfalls.

Noch einige Worte zu den ersten
funf Monaten des laufenden Ge-
schéftgjahres:

Erwartungsgemald musste die Ub-
rige augenoptische Branche kumuliert
per Mai einen Umsatzriicklauf von
30,2 Prozent hinnehmen.

Bel uns sieht es besser aus. Wir bei
Fielmann erwarten im zweiten Halb-
jahr eine zweistellige Belebung der
Nachfrage. Unsere Nulltarif-Kampa-
gne schafft die Basis dafir.

Ab September starten wir die na-
tionale Nulltarif-Kampagne, planen in
Relation zum ersten Halbjahr einen
deutlich zweistelligen Umsatzzu-



HV-Reden: Dokumentationsdienst der ,, Aktiengesellschaft — AG-Report"

Fielmann AG

wachs. Wir sind zuversichtlich, einen
Umsatz von mehr as 800 Millionen
Euro zu erreichen und erwarten einen
Gewinn vor Steuern von 70 Millionen
Euro. Damit werden wir 11 Prozent
Uber dem Ergebnis von 2002 liegen.

Wir bel Fielmann erwarten
im zweiten Halbjahr eine
zweistellige Belebung
der Nachfrage.

Wie Sie wissen, betrachten wir in
dem von einer Strukturreform geprég-
ten Zeitraum das Jahr vor und das
Jahr nach der Reform als Einheit.

Am letzten Donnerstag haben wir
unser neues Supercenter in Berlin er-
Offnet.

Bis 9 Uhr hatte sich eine 300 Me-
ter lange Warteschlange gebildet,
etwa 2.000 Menschen drangten in das
Supercenter.

Bis zum Abend haben wir mehr als
900 Korrektionsbrillen verkauft.

Erfreulich ist, dass der Kundenan-
sturm anhélt.

Die Menschen in unserer Haupt-
stadt vertrauen Fielmann. Wir bieten
topmodische Brillen zum garantiert
gunstigsten Preis. Im Dezember letz-

ten Jahres erzielten wir in Berlin eine
Absatzsteigerung von 180 Prozent.

Die am Eroffnungstag verkauften
930 Korrektionsbrillen entsprechen
dem Jahresabsatz von zwel traditio-
nellen Optikern.

Langfristig planen wir fur unser
Supercenter Berlin den fiinfzigfachen
Tagesabsatz eines normalen Augen-
optikers.

Der Absatz in Berlin:

In Berlin betreiben wir derzeit 20
Niederlassungen, haben bis Juli in
Relation zum Januar eine Stiickzahl-
steigerung von 23 Prozent erwirt-
schaftet, rechnen ab August mit einer
Absatzsteigerung von mehr as 40
Prozent, im November soll die Stei-

Langfristig planen wir
fUr unser Supercenter
Berlin den flnfzigfachen
Tagesabsatz eines
normalen Augenoptikers.

gerung liegen bei mehr als 60 Pro-
zent, im Dezember dann bel 70 Pro-
zent. In der Hauptstadt wollen wir ei-
nen Absatzmarktanteil von 50 Pro-
zent erreichen.

Gestern haben wir nach Umbau un-
sere Niederlassung Regensburg wie-
der er6ffnet. An einem Tag haben wir
464 Korrektionsbrillen verkauft. Das
ist der Jahresabsatz eines traditionel-
len Optikers. Hinzu kamen 2.000 Son-
nenbrillen. Regensburg hat 140.000
Einwohner.

Mit unseren Wirtschaftsdaten lie-
gen wir erheblich besser als die Bran-
che, sind zuversichtlich, einmal mehr
gestérkt aus einer Strukturreform her-
vorzugehen.

Uns gehort die Zukunft,

Wir werden unsere Vorrangstellung
weiter ausbauen.

Analysten und Anleger teilen un-
sere Einschatzung.

Gestern Abend verzeichnete unsere
Aktie einen Kurs von 50,50 Euro.
Waéhrend der Dax seit Jahresbeginn
um 2 Prozent wuchs, der M-Dax im-
merhin um 14 Prozent anstieg und der
Tec-Dax um 7 Prozent, steigerte die
Fielmann-Aktie ihren Wert im selben
Zeitraum um 34 Prozent.

Die Fielmann-Aktie ist eine wert-
stabile Anlage: Das haben wir in den
|etzten Jahren bewiesen.

Uns gehort die Zukunft.
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