valinann

Fielmann ist gestarkt aus der
Strukturreform hervorgegangen

Gunther Fielmann

Vorsitzender des Vorstands
der Fielmann AG

in der Hauptversammlung am 7. Juli 2005

Sehr geehrte Damen und Herren,

ich begriRe Sie auf unserer dies-
jéhrigen Hauptversammlung.

Uber Fielmann kann ich Ihnen Er-
freuliches berichten, vom wirtschaft-
lichen Umfeld leider nicht.

2004 war fur die Augenoptik ein
schlimmes Rezessiongahr: Der Um-
satz brach um 31 Prozent ein.

In der Konsumflaute hat Fielmann
weitere Marktanteile gewonnen und
das zweitbeste Ergebnis seit Firmen-
grindung erzielt.

Unseren Kunden danke ich fir das
Vertrauen, unseren Mitarbeitern fir
eine respektable Leistung im depres-
siven Umfeld.

Zur Wirtschaftslage in der Bundes-
republik titelte das Handel sblatt:

.Die rote Laterne geht an
Deutschland.

Tribe Aussichten fir deutsche

Wirtschaft.”
und die FAZ:

. Deutschland auf dem
Wachstumsplatz.

letzten

Der Einzelhandel befindet sich
weiter auf Talfahrt. Seit 1991 hat der
deutsche Einzelhandel vom Umsatz
24 Indexpunkte verloren, lag 2004 bei
76 Indexpunkten.

In der Konsumflaute hat
Fielmann weitere Markt-
anteile gewonnen und das
zweitbeste Ergebnis seit
Firmengrindung erzielt.

Eine deprimierende Entwicklung,
allerdings noch Ubertroffen von der
augenoptischen Branche:

Der Umsatz der Augenoptik brach
in 2004 um 31 Prozent ein.

Der Grund fur die katastrophae
Entwicklung: Im Rahmen der letzten
Gesundheitsreform wurden den Mit-
gliedern der gesetzlichen Kranken-
kassen bis auf wenige Ausnahmen die
Leistungen fur Brillenglaser gestri-
chen.

Die Kassenbrille verdanken wir
Bismarckscher  Sozialgesetzgebung:
1884, vor mehr as hundert Jahren,

trat der 8§ 6 der Arbeiterkrankenversi-
cherung in Kraft.

Alle Fehl- und Alterssichtigen hat-
ten damit Anspruch auf eine kosten-
lose Kassenbrille.

Die Brille war vornehmlich eine
soziale Leistung, wenn auch aus me-
dizinischer Sicht. Es zahlte die Funk-
tion, nicht die Schonheit.

Vor Fielmann waren Kassenbrillen
zeitlos hésslich. Wer nicht genug
Geld hatte, sich eine teure Feinbrille
zu kaufen, trug sozusagen den Nach-
weis seines niedrigen Einkommens
auf der Nase.

Fielmann hat die Diskriminierung
per Sozialprothese abgeschafft.

Aus 8 zeitlos hésslichen Kassenge-
stellen wurden 90 modische, qualita-
tiv hochwertige Metall- und Kunst-
stofffassungen auf Rezept. Das Ein-
heitsmuster der Kassenbrille hat Fiel-
mann abgelst durch modische Viel-
falt.

Der Brillen-Chic zum Nulltarif ist
unsere historische Leistung. Mit dem
Spruch der kleinen Julia ... und mein
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Papi hat keinen Pfennig dazubezahlt*
sind wir grof3 geworden.

Fielmann hat die
Diskriminierung per
Sozialprothese
abgeschafft.

Obwohl die Bundesregierung mit
drei Strukturreformen die Kassenleis-
tung immer weiter reduzierte, gab es
bei Fielmann bis Ende 2003 die Bril-
lenmode auf Rezept ... und jetzt die
Nulltarif-Versicherung: eine denkbar
gunstige Alternative zur gestrichenen
Kassenleistung.

Die Entwicklung der Kassenleis-
tung:

Die erste Strukturreform in 1989
fUhrte zu einer Absenkung des Erstat-
tungssatzes von 37,70 € auf 28,30 €,
eine Absenkung um 25 Prozent.

1997 dtrich der Gesetzgeber die
Leistungen fur Fassungen ersatzlos,
zahlte nur noch fir Gléser, und zwar
14,30 € fur das Einstérkenpaar. Eine
Absenkung der Kassenleistung um 62
Prozent auf 1988.

Die Mehrheit der traditionellen
Optiker gab daraufhin Fassungen auf
Rezept nicht mehr ab, Fielmann blieb
beim Brillen-Chic zum Nulltarif.

2004 griff das dritte Gesundheits-
modernisierungsgesetz. Bis auf we-
nige Ausnahmen wurde der Anspruch
auf Korrektionsglaser gestrichen: eine
Absenkung um mehr as 90 Prozent.
Eine Uber hundertjahrige L eistung der
deutschen Sozialgesetzgebung ist da-
mit fir Erwachsene praktisch wegge-
fallen.

1988 wurden in der Bundesrepu-
blik und der DDR gesamt 15,5 Mil-
lionen Brillen abgegeben.

Im Jahr der ersten Strukturreform
sank der Absatz im wiedervereinigten
Deutschland um 30 Prozent auf 10,9
Millionen Brillen, lag dann in den
Folgejahren bis 1996 um 12,4 Millio-
nen Brillen.

Das zweite Gesundheitsmoderni-
sierungsgesetz 1997 fiuhrte zu einem
Absatzrickgang von 15 Prozent auf
10,5 Millionen Brillen. Den Absatz

von 1996 hat die Branche in den fol-
genden Jahren nie mehr erreicht, ganz
zu schweigen von den Stickzahlen
aus 1988.

Die letzte Strukturreform traf die
Branche besonders hart: In 2003, dem
Jahr vor Inkrafttreten, stieg der Ab-
satz auf 11,5 Millionen Brillen, brach
dann 2004 zusammen auf 8,4 Millio-
nen Brillen. Ein Ricklauf von 27 Pro-
zent.

Seit 1988 ist damit der Brillenab-
satz in Gesamt-Deutschland um mehr
a's 40 Prozent zurlickgegangen.

Die Entwicklung zeigt, wie stark
der Absatz der Optikerbranche bisher
abhangig war von den Leistungen der
Krankenkassen.

Im Rezessiongahr 2004
stieg der Marktanteil auf
53 Prozent.

Trotz sinkender Stuickzahlen ist die
Anzahl der Optikgeschéfte von 7.200
auf 9.900 Betriebe gestiegen. Der tra-
ditionelle Durchschnittsoptiker ver-
kauft derzeit weniger a's zwei Brillen
am Tag. Fielmann verkauft 35 Bril-
len.

Lag unser Marktanteil 1988 mit 1,4
Millionen verkauften Brillen noch bei
9 Prozent, stieg er bis zur zweiten
Strukturreform in 1996 auf 36 Pro-
zent: Wir verkauften 4,5 Millionen
Brillen.

Unser Marktanteil erhdhte sich in
Folge stetig, stieg im Boomjahr 2003
um 7 Prozent auf 50 Prozent: Wir
verkauften 5,8 Millionen Brillen. Im
Rezessionsgjahr 2004 stieg der Markt-
anteil auf 53 Prozent: Wir verkauften
4,4 Millionen Brillen.

Seit 1988 konnten wir unseren Ab-
satz verdreifachen, von 1,4 Millionen
Brillen auf 4,4 Millionen Brillen in
2004.

Im selben Zeitraum hat die Gbrige
Branche 70 Prozent Absatz verloren.
1988 verkaufte die Ubrige Branche
noch 14,1 Millionen Brillen.

2004 sind daraus 4 Millionen Bril-
len geworden, die von 9.400 Geschéf-
ten abgegeben werden.

Die Auswirkungen der letzten
Strukturreform auf die Branche:

2002, im letzten unbeeinflussten
Jahr vor der Strukturreform, lag der
Absatz der Branche bei 10,1 Millio-
nen Brillen,

Seit 1988
konnten wir unseren
Absatz verdreifachen,
von 1,4 Millionen
Brillen auf 4,4 Millionen
Brillen in 2004.

stieg im Jahr vor der Strukturre-
form aufgrund vorgezogener Brillen-
kaufe auf 11,5 Millionen,

sank 2004, im Jahr der Reform, auf
8,4 Millionen Brillen.

Flr 2005 erwartet die Branche ei-
nen Absatz von 9,2 Millionen Stiick.
Damit liegt die Augenoptik gesamt
immer noch 9 Prozent unter dem Ab-
satz von 2002.

2002 verkaufte Fielmann 4,4 Mil-
lionen Brillen, die Ubrige Branche 5,7
Millionen. Unser Marktanteil lag da-
mals bei 43 Prozent.

Diesen Absatzmarktanteil erwirt-
schafteten wir mit 5 Prozent der deut-
schen Geschéfte.

Im Boomjahr 2003 steigerte Fiel-
mann den Absatz um 1,4 Millionen
Brillen auf 5,8 Millionen Brillen. Die
Ubrige Branche mit ihren 9.400 Ge-
schéften verharrte im Absatz bei 5,7
Millionen Stiick, verkaufte also soviel
Brillen wie in 2002.

Wir erreichten einen Absatzmarkt-
anteil von 50 Prozent, verkauften jede
zweite deutsche Brille.

Im Rezessiongahr 2004 lag unser
Absatz bel 4,4 Millionen Stiick: Wir
verkauften schon wieder so viele Bril-
len wie in 2002. Die Ubrige Branche
musste einen Ricklauf von 31 Pro-
zent auf 2002 hinnehmen, verkaufte
statt 5,7 Millionen Brillen noch 4
Millionen, lag im Absatz 20 Prozent
unter 2002. Unser Stlickzahlmarktan-
teil stieg auf 53 Prozent.

In 2005 erwarten wir eine Steige-
rung unseres Absatzes auf 5 Millio-
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nen Brillen. Die Ubrige Branche er-
wartet einen Absatz von etwa 4,2
Millionen. Unser Marktanteil soll
steigen auf 54 Prozent.

Fielmann ist gestarkt aus der Re-
zession hervorgegangen.

In drel Strukturreformen liefen die
Auswirkungen auf Absatz und Um-
satz bei Fielmann jeweils nach glei-
chem Muster ab:

Das Jahr vor der angekindigten
Reform wurde aufgrund vorgezoge-
ner Kaufe zum Boomjahr, der Absatz
stieg in 2003 Uberproportional um 31
Prozent. Auch der Gewinn: Er wuchs
um 78 Prozent auf 112 Millionen €.
Ein auRerordentliches Ergebnis, das
nur durch die Strukturreform zu er-
kléren ist.

Fielmann ist gestarkt
aus der Rezession
hervorgegangen.

2004, im Jahr der Reform, kam es
zur Rezession, wir verzeichneten ei-
nen Absatzriickgang von 24 Prozent,
die Ubrige Branche verlor bei Absatz
und Umsatz mehr als 30 Prozent.

Im Jahr nach der Reform stabili-
sierte sich der Absatz auf dem Niveau
des letzten unbeeinflussten Jahres,
also auf dem Niveau von 2002.

Wir erwarten for 2005 einen Ab-
satz, der deutlich zweistellig Uber
dem Absatz von 2002 liegen wird.

In den beiden Jahren, die durch die
letzte Strukturreform beeinflusst wa-
ren, haben wir unsere Marktposition
weiter ausgebaut.

Die Entwicklung unserer Absatz-
marktanteile seit 2001:

Im Jahr 2001 lag unser Absatz-
marktanteil bel 42 Prozent, stieg im
letzten unbeeinflussten Jahr vor der
Strukturreform um 1 Prozent auf 43
Prozent,

erhéhte sich im Boomjahr 2003,
dem Jahr vor der Strukturreform, um
7 Prozent auf 50 Prozent Marktanteil,

im Jahr der Strukturreform stieg
der Marktanteil um 3 Prozent auf 53
Prozent.

Im laufenden Geschéftsjahr erwar-
ten wir eine Steigerung von 1 Prozent
auf 54 Prozent, das ist die Ruckkehr
zur Normalitét.

Wir erwarten fur
2005 einen Absatz,
der deutlich zweistellig
Uber dem Absatz von
2002 liegen wird.

Wahrend die Ubrige augenoptische
Branche in den Jahren der Strukturre-
formen Marktanteile bei Absatz und
Umsatz verlor, ging Fielmann aus je-
der Strukturreform as Gewinner her-
vor, weitete seine Marktanteile stetig
aus.

In 2002 steigerten wir den Umsatz-
marktanteil um 1 Prozent auf 23 Pro-
zent.

Im Boomjahr 2003 erhdhte sich
unser Umsatzmarktanteil um 4 Pro-
zent auf 27 Prozent.

Im Rezessiongjahr 2004 steigerten
wir unseren Umsatzmarktanteil um 1
Prozent auf 28 Prozent, erwarten im
laufenden Geschéftgahr eine Steige-
rung des Umsatzmarktanteils in ahnli-
cher Grofenordnung.

Unsere Durchschnittspreise liegen
um mehr als 50 Prozent unter den
Durchschnittspreisen der  Branche,
deshalb wuchsen unsere Stiickzahl-
marktanteile stérker als die Umsatz-
marktanteile.

Die Ubrige Branche hat seit 1988
ihre Durchschnittspreise verdoppelt,
der Fielmann-Durchschnittspreis stieg
im selben Zeitraum lediglich um 10
Prozent. Einkaufsvorteile geben wir
an unsere Kunden weiter.

Die Rezession liegt hinter uns. Wir
haben weitere Marktanteile gewon-
nen. Wir werden diese Marktanteile
ausbauen, denn mehr als 90 Prozent
unserer Kunden bleiben Fielmann
treu.

Wir sind nicht mehr abhéngig von
den Leistungen der gesetzlichen
Krankenkassen und damit nicht mehr
abhangig von dirigistischen Mal3nah-
men der Regierung.

Unseren Kunden bleibt der Brillen-
Chic zum Nulltarif erhalten. Mit der
Versicherung der HanseMerkur bieten
wir eine denkbar guinstige Alternative
zur bisherigen Kassenleistung.

Mehr dazu gleich.

Im letzten Jahr haben wir mit 5
Prozent aller deutschen Geschéfte ei-
nen Umsatzmarktanteil von 28 Pro-
zent und einen Stlickzahlmarktanteil
von 53 Prozent erreicht.

Angesichts der deprimierenden
Rahmenbedingungen eine hervorra-
gende Leistung, fir die ich mich bei
unseren mativierten Mitarbeiterinnen
und Mitarbeitern bedanke.

Unseren Kunden bleibt
der Brillen-Chic zum
Nulltarif erhalten. Mit der
Versicherung der Hanse-
Merkur bieten wir eine
denkbar guinstige Alter-
native zur bisherigen
Kassenleistung.

Dass unser Umsatzmarktanteil an-
néhernd um die Hafte unter dem
Stiickzahimarktanteil liegt, dokumen-
tiert die Preiswirdigkeit von Fiel-
mann. Wurden sich Umsatz- und Ab-
satzmarktanteil decken, hétte Fiel-
mann die Brille zum Durchschnitts-
preis der Branche verkauft.

Die Entwicklung der Durch-
schnittspreise der traditionellen Au-
genoptiker seit 1996, wie sie vom
Zentralverband bekannt gegeben wur-
den:

Der Durchschnittspreis der traditio-
nellen Optiker lag 1996 bei 237 €,
stieg bis 2003 auf 355 €. Sinkende
Stiickzahlen hat die Ubrige Branche
mit hoheren Preisen aufgefangen, da-
mit alerdings auch die Wiederbe-
schaffungsintervalle verléngert. Im
Durchschnitt kauft der Kunde des tra-
ditionellen Optikers etwa ale vier
Jahre eine neue Brille.

In 2004 sank der Durchschnitts-
preis der traditionellen Optiker erst-
mals auf 345 €.

Die Fielmann-Durchschnittspreise:
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1996 waren wir mit 101 € Durch-
schnittspreis 57 Prozent gunstiger als
der traditionelle Optiker,

2004 lagen wir mit 137 € Durch-
schnittspreis 60 Prozent unter dem
Durchschnittspreis der traditionellen
Optiker.

Wir demokratisieren Brillenmode.
Wir machen kleine Preise fir viele
und nicht hohe Preise fir wenige.

Wir konnen zu diesen ginstigen
Preisen verkaufen, well wir mehr
Brillen einkaufen als Nationen: pro
Jahr mehr als 5 Millionen, mehr Bril -
len als alle Optiker in Dénemark, der
Schweiz, Osterreich und den Nieder-
landen zusammen.

Wer in grof3en Mengen
einkauft, kann mit
knappen Preisen rechnen.
Einkaufsvorteile geben wir
an unsere Kunden weiter.

Wer in groRen Mengen einkauft,
kann mit knappen Preisen rechnen.

Einkaufsvorteile geben wir an un-
sere Kunden weiter.

Fielmann bezieht von Produzenten,
bei denen auch die grofen Marken
kaufen. Haufig fertigen Marken nicht
mehr selbst, kaufen zu, versehen ihre
Fassungen mit wohlklingenden Na-
men und geben sie mit kréftigem
Aufschlag weiter an den Optiker. Der
zahlt ein Vielfaches des Fabrikabga-
bepreises fir printveredelte Ware.

Die eigene, topmodische Fiel-
mann-Collection erhalten unsere
Kunden praktisch zum Einkaufspreis
des traditionellen Optikers. Uns reicht
die Grossisten-Marge. Der nachge-
ordnete Optiker-Aufschlag der Kolle-
gen entféllt. Die Preise bei Fielmann
liegen in diesem Bereich um 70 Pro-
zent unter dem allgemeinen Preisni-
veau gelabelter, also mit eéinem Mar-
kenaufdruck printveredelter Ware.

Aber auch Markenware, also print-
veredelte Fassungen, gibt es bei Fiel-
mann wegen der groflen Abnahme-
mengen garantiert gunstig. Unsere
Preise liegen in diesem Segment bis
zu 50 Prozent unter dem allgemeinen

Niveau. Daflr birgen wir mit der
Geld-zurtick-Garantie.

Fielmann ist Produzent, Agent und
Augenoptiker. Wir beherrschen alle
Prozesse entlang der Wertschépfungs-
kette.

Fassungen produzieren
wir in Deutschland und
im franzésischen Jura,
betreiben Joint-ventures
in Japan und China.

Fassungen produzieren wir in
Deutschland und im franzosischen
Jura, betreiben Joint-ventures in Ja-
pan und China.

Unsere Niederlassungen sind for
die  Eigencollection  sozusagen
Factory-Outlets, bieten praktisch zum
Einkaufspreis der traditionellen Kol-
legen an.

Im brandenburgischen Rathenow,
der Wiege der deutschen Brillenpro-
duktion, fertigen wir in unserer H&
chenschleiferei auftragsbezogen Mi-
neral- und Kunststoffgléser, fligen sie
in der Randschleiferei mit der bestell-
ten Fassung zur Brille zusammen.

Rathenow mit seinen 600 Mitarbei-
terinnen und Mitarbeitern in der In-
dustrie ist Ausdruck unserer Zuver-
sicht.

Die Konzeption der hochmodernen
Anlage bietet ale Voraussetzungen
fir eine Kapazitdtsausweitung im
Rahmen der fortschreitenden Interna-
tionalisierung.

Fielmann hat immer wieder kun-
denfreundliche Leistungen in der
Branche eingefuhrt, die es vordem
nicht gegeben hat.

Flr unsere Preiswirdigkeit stehen
wir gerade mit der Geld-zurlick-Ga-
rantie. Sie ist Eckpfeiler unseres Mar-
ketings.

Sehen unsere Kunden ein bei Fiel-
mann gekauftes Produkt noch sechs
Wochen nach Kauf anderswo giinsti-
ger, nehmen wir das Produkt zurtick
und erstatten den Kaufpreis, ohne
Wenn und Aber.

Fir den Verbraucher die Sicherheit,
nicht einen Euro zuviel zu zahlen.

Fielmann gibt drei Jahre Garantie
auf ale Korrektionsbrillen.

Wir testen unsere Modelle im eige-
nen Labor. Unsere Fassungen sind
korrosionssicher, lichtecht und geben
kein Nickel ab.

Bel Fielmann wird jede Reklama-
tion anerkannt, ganz gleich aus wel-
chem Grund. Denn nur zufriedene
Kunden empfehlen uns weiter.

Wenn unsere Kunden mit unserer
Leistung nicht zufrieden sind, kdnnen
sie individuell fur sie gefertigte Bril-
len noch sechs Wochen nach Kauf zu-
rickgeben. Fielmann erstattet den
Kaufpreis.

Bei Fielmann wird jede
Reklamation anerkannt,
ganz gleich aus welchem
Grund. Denn nur
zufriedene Kunden
empfehlen uns weiter.

Wir sehen in Reklamationen eine
Chance, unsere Beratung und Leis
tung zu verbessern.

Unsere Niederlassungen sind gré-
Ber as die Durchschnittdaden der
Konkurrenz, befinden sich in besten
Lagen, zeigen die ganze Welt der Au-
genoptik, verfiigen Uber hochwertige
Ausstattung in Verkauf, Sehpriifraum
und Werkstatt.

Unsere Mitarbeiterinnen und Mit-
arbeiter leben nicht mit dem Druck,
dem Verbraucher teure Brillen ver-
kaufen zu missen. Sie bedienen ihre
Kunden so, wie sie selbst bedient
werden mochten.

Schon 16 Millionen tragen eine
Fielmann-Brille.

Zum Marktfohrer in Deutschland
sind wir nicht durch Zufall geworden:
Strikte  Kundenorientierung brachte
uns an die Spitze.

Um unsere Ziele zu erreichen, be-
nétigen wir qualifizierte Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeiter.

Fielmann ist grofdter Arbeitgeber
und grofter Aushilder der Branche.
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Wir bilden 1.400 Lehrlinge aus. Mit 5
Prozent der deutschen Optikfachge-
schéfte stellt Fielmann 21 Prozent al-
ler Auszubildenden im augenopti-
schen Handwerk.

Auch im letzten
Jahr stellten wir im
L eistungswettbewerb
des Augenoptiker-
Handwerks ale drei
Bundessieger.

Wir investieren jedes Jahr zweistel-
lige Millionenbetrége in die Schu-
lung. Wir pflegen die deutsche Hand-
werksausbildung. Sie wird bei Fiel-
mann mit deutscher Prézision und
Grundlichkeit betrieben, auch in un-
seren auslandischen Niederlassungen.

Unsere Aushildung ist gut. Das be-
legen bundesweite Auszeichnungen.

Auch im letzten Jahr stellten wir
im Leistungswettbewerb des Augen-
optiker-Handwerks ale drei Bundes-
sieger.

Die 1. Bundessiegerin: Frau Da
niela Heckel

Die 2. Bundessiegerin: Frau Sabine
Kerstan

Die 3. Bundessiegerin: Frau Janne
Geilller

Sie sind unter uns. Herzlichen
Glickwunsch!

2004 stellten wir 92 Prozent der
Landessieger. Das heifdt: Bundesweit
wurden 12 Landessieger von Fiel-
mann ausgebildet, ein Landessieger
von den Ubrigen 9.400 Augenoptikge-
schéften.

Und wir stellten 68 Prozent der
Kammersieger.

Gesamt wurden in 2004 von Fiel-
mann-Mitarbeiterinnen und Mitarbei-
tern 58 Titel errungen:

3 Bundessieger, 12 Landessieger
und 43 Kammersieger.

Herzlichen Glickwunsch Ihnen al-
len. Den Ausbhildern und dem Nach-
wuchs. Jugend ist Zukunft!

An unsere Fihrungskréfte stellen
wir hohe Anspriiche. Ohne qualifi-

zierte Mitarbeiterinnen und Mitarbei-
ter kdnnen wir nicht wachsen.

Im Mittel erwirtschaften unsere
Niederlassungen den sechs- bis zehn-
fachen Umsatz eines Durchschnitts-
optikers, in der Spitze den zwanzigfa-
chen bis funfzigfachen Umsatz.

Unser Europa-Flaggschiff in Zu-
rich, Bahnhofstral3e, erwirtschaftet 16
Millionen € Jahresumsatz.

Flhrungskréfte fur Niederlassun-
gen dieser GrofRenordnung missen
wir selbst heranziehen.

Die gemeinnitzige Fielmann Aka-
demie Schloss PIon bildet den Nach-
wuchs aus fir die neue Generation
des augenoptischen Fachgeschéftes.

Fielmann tbernimmt in
der Aushildung Verant-
wortung fur die gesamte
augenoptische Branche.

Fielmann tbernimmt in der Ausbil-
dung Verantwortung fir die gesamte
augenoptische Branche: denn Pl6n
steht auch externen Augenoptikern
zur Verfligung.

In den letzten Jahren hat die augen-
optische Branche einen Strukturwan-
del erfahren, dem die herkémmliche
Aushildung nicht Rechnung trégt.

Derwell sind in der Branche Grof3-
einheiten entstanden, in denen weit
mehr als 50 Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter tétig sind, Geschafte mit
neuester apparativer Ausstattung in
Refraktion, Contactlinsenanpassung,
Werkstatt und Beratung, hinzu kommt
eine hochkomplexe EDV.

Diese Grofeinheiten bewdltigen
das dreiffig- bis sechzigfache Kun-
denaufkommen eines durchschnittli-
chen Augenoptikers.

Mehr und mehr Ubernehmen Au-
genoptiker die Sehscharfenbestim-
mung. Der Optometrist ist dafir spe-
ziell ausgebildet.

In angelséchsischen Landern kon-
nen wir ohne Optometristen augenop-
tische Fachgeschéfte nicht betreiben.
Und auch im Ubrigen Europa wird
sich das Berufshild des Augenopti-

kers verschieben hin zu einer zusétzli-
chen biomedizinischen Ausrichtung.

Pl6n wird
Ausbildungsstétte fir ein
Optometristen-Diplom
mit europaweiter
Anerkennung.

Plon wird Ausbildungsstétte fir ein
Optometristen-Diplom mit europa-
weiter Anerkennung. Zum Winterse-
mester 2005/2006 sollen die ersten
Studierenden aufgenommen werden.

Wir garantieren alen Absolventen
eine Einstellung beim Marktfihrer.
Fur die Absolventen unserer Augen-
optiker-Meisterkurse gilt dies Ver-
sprechen ebenfalls.

Eckdaten zum Geschéftsjahr 2004,
dasim Vergleich zu 2002, dem letzten
von der Reform unbeeinflussten Jahr.

Mit 520 Niederlassungen, davon
10 Neuerdffnungen, verkauften wir
im Rezessiongjahr 5,1 Millionen Bril-
len, immerhin noch 2 Prozent mehr
asin 2002.

Wenn man bedenkt, dass die Ubrige
Branche 30 Prozent Absatz auf 2002
verloren hat, ist dies eine beachtliche
Leistung.

Wir erwirtschafteten nach HGB ei-
nen Auf3enumsatz von 764 Millionen
€, diesist ein Rucklauf von 5,3 Pro-
zent auf 2002. Die Ubrige Branche
verlor im selben Zeitraum 27,3 Pro-
zent. Damit liegen wir um 22 Prozent
besser as die Ubrige Branche.

Wir weisen nach HGB einen Ge-
winn vor Steuern von 72 Millionen €
aus: eine Steigerung von 14,3 Prozent
auf das Jahr 2002. Nach IFRS wéren
dies 76 Millionen Euro Gewinn. Wie
Sie wissen, sind die Aktiengesell-
schaften verpflichtet, ab 2005 nach
IFRS zu berichten.

Mit dem Ergebnis kénnen wir sehr
zufrieden sein. Immerhin hat Fiel-
mann damit in tiefer Branchen-Rezes-
sion das zweitbeste Ergebnis seit Fir-
mengrindung erwirtschaftet.

Im Personalbereich haben wir die
natirliche Fluktuation genutzt, wie
Studium, Schwangerschaft, Pensio-
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nierung. Wir liegen 1,3 Prozent unter
dem Bestand von 2002, werden alein
im laufenden Geschéaftgahr 300 Mit-
arbeiterinnen und Mitarbeiter zusétz-
lich einstellen.

Wir weisen nach HGB
elnen Gewinn vor Steuern
von 72 Millionen € aus:

eine Steigerung von
14,3 Prozent auf
das Jahr 2002, das
letzte von der Reform
unbeeinflusste Jahr.

Die Entwicklung der Gewinne un-
ter dem Einfluss der letzten Struktur-
reform:

Bis 2002 haben wir jeweils finf
Mal das beste Jahresergebnis in der
Firmengeschichte erwirtschaftet: Im
Schnitt der Jahre haben wir das Er-
gebnis jeweils zweistellig gesteigert.

Das Boomjahr 2003 bescherte uns
vor der Strukturreform ein Gewinn-
plus von 78,1 Prozent auf 112 Millio-
nen € Ergebnis vor Steuern, dem im
Rezessiongahr 2004 ein Ergebnis-
ricklauf von 35,8 Prozent auf 72 Mil-
lionen folgte.

Bei 31 Prozent Umsatzricklauf in
der Branche ein gutes Ergebnis. Zu-
dem missen wir das Jahr vor der
Strukturreform und das Jahr der
Strukturreform als Einheit sehen.

Der Wegfal der Kassenleistung
bescherte uns in 2003 einen aul3eror-
dentlichen Ertrag. Wir konnen das
Boomjahr 2003 mit dem Rezessions-
jahr 2004 kaum vergleichen. Der
Wegfall der Kassenleistung war ein
einmaliges Ereignis, dem man nur ge-
recht wird, wenn man einen Zeitraum
von zwel Jahren betrachtet.

Im Mittel der beiden Jahre liegt der
Gewinnanstieg bei 46 Prozent Uber
2002, dem letzten unbeeinflussten
Jahr vor der Reform. Ein hervorra-
gendes Ergebnis.

Im laufenden Geschéftsjahr erwar-
ten wir eine deutliche Gewinnsteige-
rung, 2006 ebenfalls. Mittelfristig
wollen wir mehr als 120 Millionen €

verdienen, organisches Wachstum vo-
rausgesetzt.

Wir verfligen Uber eine Eigenkapi-
talquote in Hohe von 67,7 Prozent.

Ende 2004 verflgten wir Uber ein
Eigenkapital von 336 Millionen €.
Die Eigenkapitalverzinsung liegt bei
14,7 Prozent. Ein gutes Ergebnis. Wir
werden es verbessern.

Zum Vergleich: Die Eigenkapital-
quote der Dax-Unternehmen liegt im
Schnitt bei 25,3 Prozent. Die Verzin-
sung liegt bel 6,7 Prozent.

Bis auf einige Langfristfinanzie-
rungen gehen wir aus dem Rezessi-
ongjahr schuldenfrei hervor. Wir ver-
flgten zum Jahresende Uber mehr als
110 Millionen € flUssige Mittel.

Wir verfigen Uber eine
Eigenkapitalquote in Hohe
von 67,7 Prozent. Die
Eigenkapital verzinsung
liegt bei 14,7 Prozent.

Angesichts unserer erfreulichen
Wirtschaftsdaten und der positiven
Entwicklung der letzten Monate emp-
fehlen Vorstand und Aufsichtsrat der
Hauptversammlung die Ausschittung
einer Dividende in der bisherigen
Hohe von 1,60 € pro Aktie.

In schwierigen Zeiten kauft der
Verbraucher bei Unternehmen, die
ihm hohe Qualitét zu glinstigen Prei-
sen garantieren: In der Augenoptik ist
das Fielmann.

Wir sind gestérkt aus der Struktur-
reform hervorgegangen. Fielmann ist
Marktfuhrer in Deutschland und der
Schweiz. Wir sind Preisfihrer, wir
sind Kostenfuhrer.

Im deutschsprachigen Ausland er-
wirtschafteten wir im letzten Jahr 10
Prozent Absatzsteigerung, 12 Prozent
Umsatzsteigerung und verbesserten
den Gewinn nach Steuern um 53 Pro-
zent.

Unsere Niederlassungen in der
Schweiz und in Osterreich tragen mit
nur 10 Prozent des Absatzes bereits
30 Prozent zum Nachsteuerergebnis
des Konzerns bei.

Die Schweiz und Osterreich sind
fur uns Heimatmarkte. Die Brillentra-
ger kennen Fielmann. Die Marke ist
positiv besetzt.

Im deutschsprachigen
Ausland erwirtschafteten
wir im letzten Jahr 10
Prozent Absatzsteigerung,
12 Prozent Umsatzstei -
gerung und verbesserten
den Gewinn nach Steuern
um 53 Prozent.

Emnid hat es untersucht: Mehr als
90 Prozent der Kunden wollen wieder
bel uns kaufen. Deshalb treiben wir
die Expansion in diesen Landern zU-
gig voran.

Im Berichtgahr haben wir in der
Schweiz mit

24 Niederlassungen

295.000 Brillen verkauft: ein Ab-
satzanstieg von 7,3 Prozent.

Wir haben 77 Millionen € Umsatz
erwirtschaftet: ein Plus von 9,2 Pro-
zent

und weisen einen Gewinn nach
Steuern von 9,7 Millionen € aus,

dies ist eine Steigerung von 22,8
Prozent.

Osterreich:

Im Berichtsjahr haben wir mit

14 Niederlassungen

220.000 Brillen verkauft: eine Ab-
satzsteigerung von 13,4 Prozent

einen Umsatz von 39 Millionen €
erwirtschaftet: ein Plus von 14 Pro-
zent

und weisen ein Nachsteuerergebnis
von 5 Millionen € aus. eine Steige-
rung von 223 Prozent.

Wenn es um Stiickzahlen und Ge-
winn geht, bietet Deutschland fur uns
nach wie vor mit Sicherheit das
grofite Potenzial. Es folgen die
Schweiz und Osterreich.

Wir betreiben Expansion mit Au-
genmal3. Jede ernstzunehmende Kauf-
option haben wir europaweit analy-
siert. Das werden wir auch in Zukunft
tun.
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Wo liegen unsere Prioritdten in der
Deutschland-Expansion?

Unser Zid ist es, deutschlandweit
zumindest 50 Prozent Absatzmarktan-
teil in allen regionalen Méarkten zu er-
reichen. Dazu bendtigen wir um 100
zusétzliche Niederlassungen.

Wir betreiben
Expansion mit Augenmal3.

Etwa 30 Prozent unserer Niederlas-
sungen erwirtschaften derzeit Markt-
anteile unter 35 Prozent. Hier gibt es
noch viel zu tun.

Insgesamt werden wir in der Bun-
desrepublik mittelfristig 200 Millio-
nen € Umsatz zusétzlich erwirtschaf-
ten.

Unsere Groleinheiten mit Umsét-
zen jenseits von 5 Millionen Euro ste-
hen fur MarktfUhrerschaft, breites
Angebot, Fachkompetenz und Preis-
wardigkeit.

Wir planen die Erdffnung von
GroReinheiten nicht nur in deutsch-
sprachigen Millionenstédten. Mit ei-
ner GrofReinheit und vielleicht noch
zwei bis funf weiteren Niederlassun-
gen kdnnen wir den nationalen Markt
mehrerer angrenzender Lander weit-
gehend abdecken.

Mittelfristig  wollen  wir in
Deutschland 560 Niederlassungen be-
treiben.

Wir wollen 6 Millionen Brillen
verkaufen,

1 Milliarde € Umsatz erwirtschaf-
ten

und einen Gewinn von 100 Millio-
nen € ausweisen.

Die mittelfristige Planung in der
Schweiz:

In der Schweiz werden pro Jahr
etwa 1 Million Brillen verkauft.

Wir wollen unser Filialnetz von 24
Niederlassungen auf 35 Geschéfte
ausdehnen, werden zusétzlich 11 Nie-
derlassungen eréffnen,

planen 400.000 Brillen abzusetzen,

wollen einen Umsatz von 100 Mil-
lionen € erreichen

und ein Ergebnis von 15 Millionen
€ ausweisen.

Die mittelfristige Planung fir Os-
terreich:

In Osterreich werden pro Jahr 1,3
Millionen Brillen verkauft.

Wir werden zusétzlich 20 Nieder-
lassungen erdffnen, verfigen dann
Uber 35 Geschéfte.

Mit 450.000 verkauften Brillen

planen wir einen Umsatz von 85
Millionen €

und einen Gewinn von 9 Millionen
€.

Unser Zi€l ist es,
deutschlandwelt zumindest
50 Prozent Absatzmarkt-
anteil in allen regionalen
Maéarkten zu erreichen.

Die mittelfrisige Planung im
deutschsprachigen Raum:

In Deutschland, der Schweiz und
Osterreich wollen wir 6,8 Millionen
Brillen verkaufen,

1,2 Milliarden € Umsatz erwirt-
schaften

und einen Gewinn von 120 Millio-
nen € ausweisen.

Hinzu kommen die angrenzenden
Lénder der EU. Wie Sie wissen, be-
treiben wir auch Geschéfte in Polen
und den Niederlanden.

Im Verhdltnis zum Umsatz im
deutschsprachigen Raum sind die
Umsdtze noch niedrig, sie liegen bei
13 Millionen €. Tendenz steigend.

Langfristig wollen wir in Europa
mehr as 2 Milliarden € umsetzen.

Einige Worte zur Entwicklung des
laufenden Geschéftsgjahres.

Bis Ende des zweiten Quartals ha-
ben wir in Deutschland bei den Neu-
auftrégen eine Stickzahlsteigerung
von 30 Prozent erreicht, damit 12
Prozent mehr Brillen verkauft als im
Geschéftgahr 2002, dem letzten von
der Strukturreform unbeeinflussten
Jahr.

Die Ubrige Branche erreichte nach
Optikernet und GfK 11 Prozent bis 13
Prozent Absatzsteigerung, liegt damit
noch 20 Prozent unter dem Absatz
von 2002.

Im zweiten Quartal des laufenden
Geschéftgahres erwarten wir einen
Vorsteuergewinn von mehr als 24
Millionen €, werden im ersten Halb-
jahr um 34 Millionen € Ergebnis vor
Steuern ausweisen, liegen damit im
Plan.

Wir sind zuversichtlich,
2005 eine deutliche
Gewinnsteigerung zu
erwirtschaften.

Das zweite Quartal 2005 im Ver-
gleich zum zweiten Quartal 2004:

Wir haben 27 Prozent mehr Neu-
auftrége abgewickelt,

den AuRenumsatz um 28 Prozent
gesteigert,

das Ergebnis vor Steuern um 45
Prozent erhoht.

Wir sind zuversichtlich, 2005 eine
deutliche Gewinnsteigerung zu er-
wirtschaften, denn auch unsere Nie-
derlassungen im angrenzenden Aus-
land entwickeln sich positiv.

Die Schweiz erwirtschaftete im
Juni ein Absatzplus von 7 Prozent,
liegt bei Umsatz und Gewinnim Plan.

Unsere polnischen Niederlassun-
gen erreichten im Juni ein Absatzplus
von 45 Prozent tber Vorjahr, liegen
Uber Plan auch beim Gewinn.

Unsere Geschafte in Osterreich er-
wirtschafteten im Juni eine Absatz-
steigerung von 54 Prozent zum Vor-
jahr, liegen damit deutlich Uber Plan.

Fir den Konzern erwarten wir im
zweiten Halbjahr positive Planabwei-
chungen.

Ganz wesentlich zu unseren Uber-
durchschnittlichen  Stiickzahlsteige-
rungen der letzten Monate hat eine
neue kundenfreundliche Leistung bei-
getragen: die Nulltarif-Versicherung
von Fielmann und der HanseMerkur.

Sieist eine denkbar giinstige Alter-
native zu der gestrichenen Kassen-
leistung.

In die Markteinfihrung dieses
neuen Produktes haben wir im ersten
Quartal mehr als 20 Millionen € in-
vestiert, jetzt fahren wir die Ernte ein.
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Es gat, die umfangreichen Leis
tungen der Fielmann-Nulltarif-Versi-
cherung moglichst jedem Brillentréa-
ger zu vermitteln. Wir schalteten zu-
néchst Printwerbung und nachrichtli-
che Radio-Spots.

Ganz wesentlich

ZU unseren Uberdurch-
schnittlichen Stlickzahl-
steigerungen der letzten

Monate hat eine neue

kundenfreundliche
L eistung beigetragen:
die Nulltarif-Versicherung
von Fielmann und der
HanseM erkur.

Schon im Januar dieses Jahres
kannten mehr als 80 Prozent befragter
Brillentrdger unsere Nulltarif-Versi-
cherung.

Die Nulltarif-Versicherung der
HanseMerkur gibt es nur bei Fiel-
mann.

Ein Hinweis. Alle Brillenmodelle,
die Sie jetzt sehen, sind Brillen aus
der Nulltarif-Collection: modisch, in
tadelloser Qualitét, in Metall oder
Kunststoff, mit drei Jahren Garantie.

Fur nur 10 € Prémie im Jahr, aso
weniger as 1 € im Monat, bekom-
men die Versicherten sofort nach Ver-
tragsabschluss eine  topmodische
Brille mit Einstérkenglésern von
Zeiss. Zum Nulltarif.

Dann alle zwei Jahre eine Neue.

Kostenlosen Ersatz gibt es bel
Bruch, Beschadigung oder Sehstér-
kenveranderung.

Wer sich fur ein Zuzahlungsmodell
entscheidet, erhdlt 15 € Gutschrift
auf den Kaufpreis.

Ein hoher Prozentsatz unserer
Nulltarif-Modelle wird gefertigt aus
Edelstahl.

Derartige Fassungen kosten Cblich
60 bis 120 €, je nach Printverede-
lung.

Wir gewéhren drei Jahre Garantie.

Wer Gleitsichtbrillen  versichern
maochte, zahlt 50 € Prémie im Jahr,
erhdlt beim Kauf einer Zuzahlungs
brille 70 € Gutschrift, sofort nach
Vertragsabschluss.

Zum Vergleich: Der Durchschnitts-
preis fur eine komplette Gleitsicht-
brille liegt in der Ubrigen Branche
derzeit bei 450 €.

Klartext: Die Nulltarif-Versiche-
rung ist eine echte Fielmann-Leis-
tung.

Unsere Versicherten konnen unter
70 Nulltarif-Modellen in mehr als 500
Varianten wahlen.

Das macht uns keiner nach. Die
Nulltarif-Versicherung der Hanse-
Merkur gibt es nur bei Fielmann.

Seit MarkteinfUhrung haben wir
mehr als 800.000 Versicherungsver-
trége abgeschlossen.

Unsere Versicherten
konnen unter 70 Nulltarif-
Modellen in mehr als
500 Varianten wahlen.

Die Kunden kommen zu Fielmann,
weil sie uns vertrauen. Auf Fielmann
ist Verlass: Bel uns gibt es beste Qua-
litdt zum garantiert glinstigen Preis.

Das erste Halbjahr 2005 bestétigt
unsere Planung.

Bis Jahresende wollen wir 15 neue
Niederlassungen eréffnen, davon 3im
deutschsprachigen Ausland.

Wir schaffen 300 zusétzliche Ar-
beitsplétze.

Wir erwarten eine zweistellige Ab-
satzsteigerung,

eine zweistellige Umsatzsteigerung

und eine deutliche Gewinnsteige-
rung.

Aus der Rezession sind wir ge-
stérkt hervorgegangen. Im Schnitt der
Jahre, die von der letzten Strukturre-
form beeinflusst waren, haben wir
Absatz, Umsatz und Gewinn Uberpro-
portional gesteigert.

Seit Firmengrindung sind wir mit
Mode, Qualitét und fairen Preisen ste-
tig gewachsen.

Die Entwicklung der Fielmann-
Aktie vom 1. Januar bis 31. Dezem-
ber 2004:

Lag der Kurs am 1. Januar des Be-
richtsjahres noch bei 36,71 €, stieg er
bis zum 31. Dezember auf 52 €: eine
Kurssteigerung von 42 Prozent im
schlimmsten Rezessionsjahr der deut-
schen Augenoptik.

Wir erwarten fir das Jahr
2005 eine zweistellige
Absatzsteigerung,
eine zweistellige
Umsatzsteigerung
und eine deutliche
Gewinnsteigerung.

Seit Borseneinfihrung bis heute
hat sich der Kurs unserer Aktie um
mehr als 120 Prozent erhoht.

Angesichts der Tatsache, dass im
Dax und Neuen Markt seit dem
31.12.1999 mehr als 500 Milliarden
€ Kapital verbrannt wurden, ist dies
ein ordentliches Ergebnis.

Im TecDax, dem ehemaligen Ne-
max, wurde in der Zeit vom
31.12.1999 bis zum 30.6.2005 um 90
Prozent des Borsenwertes vernichtet.

Die Dax-Unternehmen: Seit dem
31.12.1999 wurden in diesem Borsen-
segment 31 Prozent des Kapitals ver-
brannt, mehr als 300 Milliarden €.

Der MDax: Hier konnten die Anle-
ger immerhin noch eine Kurssteige-
rung von 54 Prozent in finf Jahren
realisieren.

Die Entwicklung der Fielmann-
Aktie: Im selben Zeitraum erhohte
sich unser Kurs um 91 Prozent. Wir
schlagen damit den Dax um 122 Pro-
zent.

Fielmann ist eine gute Adresse,
nicht nur fur Brillentréger, auch fir
den Aktionar.

Und da sitzen wir ja ale in einem
Boot. Vor uns liegen gute Zeiten.

Ich danke lhnen.

Beilage zu: , Die Aktiengesellschaft* Heft 15 vom 5. August 2005

ISSN 0177-0624



