valinann

2008 haben wir einmal mehr das
beste Ergebnis seit Grindung des
Unternehmens erwirtschaftet.

Giinther Fielmann
Vorsitzender des Vorstands
der Fielmann AG

in der Hauptversammlung am 09. Juli 2009

Sehr geehrte Damen und Herren,

ich begriifle Sie zu unserer diesjdh-
rigen Hauptversammlung.

Uber Fielmann gibt es Erfreuliches
zu berichten: 2008 haben wir einmal
mehr das beste Ergebnis seit Griin-
dung des Unternehmens erwirtschaf-
tet.

Dafiir danke ich unseren Kunden,
die uns ihr Vertrauen geschenkt ha-
ben. Und ich danke unseren engagier-
ten Mitarbeitern fiir ihren Einsatz.

2008 steigerten wir den Aufenum-
satz um 7,4 Prozent auf mehr als 1 Mil-
liarde €.

Der Gewinn vor Steuern wuchs um
18,7 Prozent auf 162 Millionen €.

Der Gewinn nach Steuern erhohte
sich um 38,9 Prozent auf 114 Millio-
nen €.

Dazu ein Hinweis: im letzten Jahr
sank in Folge der Steuerreform der
Steuersatz des Konzerns von 39,8
Prozent auf 29,6 Prozent. Deshalb der
tiberproportionale Anstieg des Nach-
steuerergebnisses.

Ende des Berichtsjahres verfiigten
wir iiber einen Niederlassungsbestand
von 620 Geschiiften.

In Deutschland eroffneten wir 20
Niederlassungen, Ende des Jahres
verfiigten wir tiber 536 Geschifte.

In der Schweiz erhohte sich der
Bestand um 1 Neueroffnung auf 30
Niederlassungen, in Osterreich um
1 Neueroffnung auf 25 Geschifte, in
den Niederlanden um 1 Betrieb auf
14 Niederlassungen, in Polen wuchs
der Bestand um 4 Neueroffnungen
auf 13 Betriebe.

Im letzten Jahr haben wir
750 zusiatzliche Arbeits-
plitze geschaffen.

In Luxemburg betreiben wir 2 Nie-
derlassungen.

In Europa erdffneten wir 27 Neuer-
offnungen, Ende des Berichtsjahres
lag der Bestand bei 620 Niederlassun-
gen.

Wesentliche Eckdaten des Kon-
zerns im Uberblick.

Der Niederlassungsbestand wuchs
um 3,5 Prozent auf 620 Niederlassun-
gen, der Auflenumsatz um 7,4 Prozent
auf 1,058 Milliarden €, der Gewinn
vor Steuern um 18,7 Prozent auf 162
Millionen €, der Gewinn nach Steu-
ern um 38,9 Prozent auf 114 Millio-
nen €.

Die Mitarbeiterzahl stieg um 6,3
Prozent auf 12.608.

Im letzten Jahr haben wir 750 zu-
satzliche Arbeitsplidtze geschaffen,
tiberwiegend in Deutschland.

Unser Ergebnis erwirtschafteten
wir in einem schwierigen Umfeld.

Im ersten Halbjahr des Geschifts-
jahres 2008 wuchs das deutsche Brut-
toinlandsprodukt noch um 2,75 Pro-
zent, verlor dann im zweiten Halbjahr
0,1 Prozent.

Fielmann erreichte im ersten Halb-
jahr ein Umsatzplus von 8 Prozent,
im zweiten Halbjahr 7 Prozent.

Im ersten Halbjahr lag unser Zu-
wachs um 5,25 Prozent iiber dem An-
stieg des Bruttoinlandsproduktes, im
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zweiten Halbjahr waren es 7,1 Pro-
zent.

Seit Jahren erwirtschaftet Fielmann
Steigerungen bei Absatz, Umsatz und
Gewinn. Bisher haben wir uns auch
immer besser entwickelt als die Bran-
che.

Fielmann ist ein Familienunterneh-
men. Wir denken langfristig. Wir
wachsen organisch. Wir haben ris-
kante Ubernahmen vermieden, sind
schuldenfrei, verfiigen iiber Liquiditit
von mehr als 200 Millionen €.

Dazu die Entwicklung unserer Um-
satzrendite der letzten drei Jahre.

Fielmann ist ein
Familienunternehmen.
Wir denken langfristig.

2006 lag die Nettoumsatzrendite
bei 9,1 Prozent, 2007 waren es 9,8
Prozent, 2008 wuchs die Nachsteuer-
rendite auf 12,6 Prozent vom Umsatz.

Die Entwicklung der Vorsteuerge-
winne.

2006 erwirtschafteten wir 13,5 Pro-
zent, 2007 waren es 16,2 Prozent,
2008 dann 17,9 Prozent vor Steuern.

Die Entwicklung unserer Eigenka-
pitalrendite.

2006 lag die Eigenkapitalrendite
nach Steuern bei 21,5 Prozent, 2007
waren es 23,2 Prozent, 2008 dann
29,5 Prozent nach Steuern.

Die Eigenkapitalrendite vor Steu-
ern lag 2006 bei 32 Prozent, stieg
2007 auf 38,6 Prozent, erhohte sich
2008 auf 41,9 Prozent.

Angesichts der Eigenkapitalquote
von 59 Prozent sind dies Werte, mit
denen wir zufrieden sein konnen.

Der Gewinn vor Steuern lag 1994,
im Jahr des Borsenganges, bei 41,2
Millionen €, 2008 bei 161,8 Millio-
nen €.

Seit Borsengang wuchs der Ge-
winn vor Steuern um 293 Prozent.

Der Gewinn nach Steuern lag 1994,
also im Jahr des Borsenganges, bei
21,2 Millionen €, stieg bis 2008 um
437 Prozent auf 113,9 Millionen €.

1996, dem Jahr vor der zweiten
Strukturreform im Gesundheitswesen,
lag unser Gewinn bei 25,3 Millionen €,
fiel dann 1997 nach Streichung des
Kassenzuschusses fiir Fassungen auf
10,5 Millionen €.

Die augenoptische Branche musste
damals einen Umsatzriicklauf von 17
Prozent hinnehmen.

2003 war das Jahr vor der letzten
Strukturreform im Gesundheitswesen:
die Kassen zahlten zum letzten Mal
fiir Brillen. Deshalb verkauften wir
im November und Dezember des Jah-
res 2003 zusitzlich mehr als 1 Mil-
lion Brillen, steigerten den Nachsteu-
ergewinn auf 70,1 Millionen €.

Seit 2004 zahlen die Krankenkas-
sen fiir die Brillen Erwachsener kei-
nen Zuschuss mehr, abgesehen von
Kindern und Jugendlichen bis 18 Jah-
ren. Nach diesem Einschnitt fiel unser
Gewinn auf 48,4 Millionen €, lag da-
mit aber immer noch um 3,4 Millio-
nen € iiber dem Ergebnis von 2002.

Die augenoptische Branche ver-
zeichnete einen Umsatzverlust von
mehr als 30 Prozent.

Der Kunde bist du,
das ist der Leitsatz unserer
Unternehmensphilosophie.

Von 2004 bis 2008 konnten wir un-
seren Gewinn um mehr als 130 Pro-
zent steigern: die Streichung der Kas-
senleistungen, also die Liberalisierung
des Optikmarktes, hat unser Wachs-
tum in den Folgejahren gefordert. Der
Gewinn stieg von 48,4 Millionen € in
2004 auf 113,9 Millionen € in 2008.

Von 1994 bis 2008 wuchs unser
Gewinn nach Steuern um 437 Pro-
zent, der Gesamtumsatz der augenop-
tischen Branche wuchs lediglich um
2,4 Prozent. Unsere Gewinnsteigerun-
gen von 437 Prozent verdanken wir
strikter Kundenorientierung.

Der Kunde bist du, das ist der Leit-
satz unserer Unternehmensphiloso-
phie.

Wir sehen uns in unseren Kunden.
Unsere Mitarbeiter beraten ihre Kun-
den so, wie sie selbst beraten werden

mochten, wie sie ihre Schwester, ih-
ren Bruder, ihre Mutter, ihren Vater
beraten wiirden.

Unsere Augenoptiker stehen nicht

unter dem Druck, dem Kunden teure
Brillen aufschwatzen zu miissen.

Fielmann hat immer
wieder verbraucherfreund-
liche Leistungen in die
Branche eingefiihrt, die es
vordem nicht gegeben hat.

Fielmann hat immer wieder ver-
braucherfreundliche Leistungen in die
Branche eingefiihrt, die es vordem
nicht gegeben hat.

Dies ist die zeitlos hissliche Kas-
senbrille, wie sie iiber Jahrzehnte von
den Optikern als Leistung der gesetz-
lichen Versicherer abgegeben wurde.

Es gab 6 Modelle fiir Erwachsene,
2 fiir Kinder.

Wer sich die teuren Feinbrillen der
Optiker nicht leisten konnte, trug so-
zusagen den Nachweis seines niedri-
gen Einkommens per Sozialprothese
auf der Nase.

Diese Diskriminierung hat Fiel-
mann abgeschafft.

Aus den 8 zeitlos hisslichen Kas-
sengestellen wurden 90 modische,
qualitativ hochwertige Metall- und
Kunststoffmodelle in 640 Varianten
zum Nulltarif.

Das Einheitsmuster der Vertrags-
fassung haben wir aufgelost durch
modische Vielfalt. Wir haben damit
die Diskriminierung per Kassenge-
stell abgeschafft.

Das ist unsere geschichtliche Leis-
tung.

Fielmann bietet mit der Versiche-
rung der HanseMerkur nach wie vor
den Brillen-Chic zum Nulltarif, si-
chert damit die Grundversorgung auf
hohem Niveau.

Fiir nur 10 € Priamie im Jahr erhal-
ten die Versicherten sofort nach Ver-
tragsabschluss eine topmodische Me-
tall- oder Kunststoffbrille aus der
Nulltarif-Collection mit Einstéirken-
gldsern von Zeiss und drei Jahren Ga-
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rantie, dann alle 2 Jahre eine neue,
zudem kostenlosen Ersatz bei Bruch,
Beschéddigung oder Sehstirkenverin-
derung.

Die Jahresprimie fiir Gleitsichtbril-
len liegt bei 50 €.

Die Versicherten koénnen unter
mehr als 90 topmodischen Nulltarif-
Modellen in mehr als 600 Varianten
wihlen.

Es handelt sich um Brillen, die in
dhnlicher Ausfiihrung von Optikern
tiblich fiir 60 bis 120 € angeboten
werden.

Wir wollen immer besser
und immer giinstiger sein
als andere.

Fiir die Qualitdt unserer Brillen
blirgen wir mit der Drei-Jahres-Ga-
rantie.

Auch diese Leistung haben wir in
die Branche eingefiihrt.

Vor Fielmann hofften die Verbrau-
cher auf die Kulanz des Optikers,
heute haben sie einen Rechtsan-
spruch.

Bei Fielmann wird jede Reklama-
tion anerkannt, ganz gleich aus wel-
chem Grund.

Wir geben die Zufriedenheitsga-
rantie.

Ist der Kunde mit einem Produkt
von Fielmann nicht zufrieden, tau-
schen wir die Ware um oder erstatten
den Kaufpreis.

Wir wollen immer besser und im-
mer giinstiger sein als andere.

Dafiir stehen wir gerade mit der
Geld-zuriick-Garantie.

Sehen unsere Kunden das gleiche
Produkt innerhalb von sechs Wochen
nach Kauf anderswo giinstiger, nimmt
Fielmann den Artikel zuriick und er-
stattet den Kaufpreis.

Unser Erfolg griindet auf der Kom-
petenz und dem Engagement unserer
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter.

Unsere Mitarbeiter durchlaufen
kontinuierlich ~ Schulungen, Tests,
Zertifizierungen. Fiihrungspositionen

besetzen wir nach Moglichkeit aus ei-
genen Reihen.

Wir investieren Jahr fiir Jahr mehr
als 17 Millionen € in die Aus- und
Weiterbildung.

Fielmann bildet mehr als 2.200
Lehrlinge aus, ist grof3ter Arbeitgeber
und grofter Ausbilder der augenopti-
schen Branche.

Mit 5 Prozent der deutschen Optik-
geschiifte stellt Fielmann 31 Prozent
aller Auszubildenden im augenopti-
schen Handwerk.

Bei den Gesellenpriifungen stellen
wir seit Jahren die Mehrheit aller
Landessieger.

Das Fielmann-Prinzip:

Beim Marktfithrer arbeiten die
Besten.

2008 stellte Fielmann 91 Prozent
der deutschen Landessieger.

2007 stellte Fielmann 83 Prozent
der Landessieger,

2006 stellte Fielmann 86 Prozent
der Landessieger,

2005 stellte Fielmann 83 Prozent
der Landessieger,

2004 stellte Fielmann 93 Prozent
der Landessieger.

Anmerkung: Die restlichen 7 Pro-
zent der Landessieger wurden von
den iibrigen 9.500 augenoptischen

Fachgeschiften Deutschlands ausge-
bildet.

Fielmann ist grof3ter
Arbeitgeber und grof3ter
Ausbilder der

augenoptischen Branche.

Unsere Mitarbeiterinnen und Mit-
arbeiter haben sich zu mehr als 70
Prozent an ihrem Unternehmen betei-
ligt, das iiber Aktien oder Einlagen.

Sie bekommen nicht nur gute Ge-
hilter, auch Gewinnanteile und Divi-
denden. Das motiviert. Den Vorteil
haben unsere Kunden.

In der gemeinniitzigen Fielmann
Akademie Schloss Plon bilden wir
den Nachwuchs fiir Europa aus.

Unsere Fiihrungsposition in der
Augenoptik konnen wir nur ausbauen,
wenn wir die Besten sind.

Die Ausbildungsstitte steht auch
externen Optikern zur Verfiigung,
qualifiziert jdhrlich mehr als 6.000
Schulungsteilnehmer.

Wir konnen zu niedrigeren Preisen
verkaufen als die Branche, weil wir
selbst produzieren und weil wir in
grolen Mengen direkt von den Zulie-
feranten bekannter Marken kaufen.

Unsere Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter haben sich
zu mehr als 70 Prozent an

threm Unternehmen
beteiligt.

Wir kaufen von denselben Herstel-
lern, von denen die bekannten Mode-
marken kaufen.

Fassungen aus unserer eigenen top-
modischen Fielmann-Collection, die
wir von den Zulieferanten der grof3en
Marken beziehen, erhilt der Kunde
praktisch zum Einkaufspreis des tra-
ditionellen Optikers.

Fielmann geniigt die Grossisten-
marge.

Die Preise bei Fielmann liegen in
diesem Bereich um 70 Prozent unter
dem allgemeinen Preisniveau gelabel-
ter, also mit einem Markenaufdruck
veredelter Ware.

Fiir die Eigenproduktion sind un-
sere  Niederlassungen  gleichsam
Factory Outlets.

Aber auch Markenbrillen gibt es
bei Fielmann 10 bis 50 Prozent giins-
tiger als beim traditionellen Optiker.

Garantiert.

Unsere hochmodernen Niederlas-
sungen sind grofer als die Durch-
schnittliden der Konkurrenz. Sie be-
finden sich in besten Lagen, verfiigen
iiber hochwertige Ausstattung und
modernste Technologie in Verkauf,
Sehpriifraum und Werkstatt.

Unsere Auswahl ist grof, die Ga-
rantien sind lang, die Beratung ist
kompetent.
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Unsere Mitarbeiter stehen nicht un-
ter dem Druck, dem Kunden teure
Waren aufschwatzen zu miissen.

Unsere Niederlassungen in der
Bundesrepublik erzielen einen Durch-
schnittsumsatz von 1,6 Millionen €.

Die Niederlassungen in Osterreich
erwirtschaften einen Durchschnitts-
umsatz von 2,3 Millionen €.

Unsere Schweizer Niederlassungen
erreichen einen Durchschnittsumsatz
von 3,7 Millionen €.

Zum Vergleich der Durchschnitts-
umsatz eines traditionellen Optikers:
der Jahresumsatz liegt bei 0,3 Millio-
nen €.

Unsere Auswabhl ist groB,
die Garantien sind lang,
die Beratung ist
kompetent.

Die Eckdaten fiir die Schweiz.

Wir eroffneten 1 neues Geschift,
verfiigten Ende des Jahres iiber 30
Niederlassungen, eine Steigerung von
3,4 Prozent.

Der AuBlenumsatz wuchs um 9,7
Prozent auf 102 Millionen €.

Der Gewinn vor Steuern sank um
21,5 Prozent auf 15,3 Millionen €.

Der gesunkene Gewinn der
Schweiz erklart sich aus riickwirkend
erhobenen Lizenzgebiihren fiir die
Marke Fielmann. Die Schweizer Nie-
derlassungen mussten 2,6 Millionen €
Gebiihren an die deutsche Mutter
iiberweisen. Im Konzern hat dies
keine Auswirkungen.

Weiter sind Kursschwankungen be-
riicksichtigt.

Wir erhohten unsere Mitarbeiter-
zahl um 5,1 Prozent auf 900.

Die mittelfristige Planung fiir die
Schweiz.

Wir rechnen mit 40 Niederlassun-
gen.

Wir wollen 400.000 Brillen abset-
zen, einen Umsatz von 120 Millionen €
erwirtschaften und einen Gewinn von
24 Millionen € ausweisen.

Die Daten fiir Osterreich.

In Osterreich verfiigten wir Ende
des Jahres iiber 25 Niederlassungen,
haben 1 Geschift neu erdffnet, eine
Steigerung von 4,2 Prozent.

Der Aufenumsatz wuchs um 5,6
Prozent auf 57 Millionen €.

Der Gewinn vor Steuern sank um
13 Prozent auf 6,7 Millionen €. Eben-
falls eine Folge der riickwirkend zu
zahlenden Lizenzgebiihren fiir die
Marke Fielmann. Im Konzern hat dies
keine Auswirkung.

Die Mitarbeiterzahl erhohte sich
um 13,9 Prozent auf 583. Wir haben
70 zusitzliche Arbeitsplitze geschaf-
fen.

In diesem Jahr werden wir zwei
Supercenter mit einem geplanten Um-
satz von mehr als 6 Millionen € in
Linz und Graz er6ffnen.

Die mittelfristige Planung fiir Os-
terreich.

Wir wollen in Osterreich 40 Nie-
derlassungen betreiben.

Wir wollen 450.000 Brillen abge-
ben, einen Umsatz von 85 Millionen €
erzielen und einen Gewinn von 10
Millionen € ausweisen.

Osterreich und die Schweiz entwi-
ckeln sich positiv.

Nach wie vor ist Deutschland un-
ser wichtigster Markt, in dem es bis
Ende letzten Jahres 536 Niederlassun-
gen gegeben hat.

Schon 21 Millionen tragen
eine Fielmann-Brille.

Unser mittelfristiges Ziel ist es, 50
Prozent Absatzmarktanteil in den re-
gionalen Mirkten zu erreichen, des-
halb werden wir etwa 150 weitere
Niederlassungen eroffnen.

Vornehmlich expandieren wir in
Baden-Wiirttemberg, Bayern und im
Grofiraum Berlin.

Schon 21 Millionen tragen eine
Fielmann-Brille.

Praktisch aus dem Stand erreichen
wir in mittleren Stiddten mit Einzugs-
gebieten um 60.000 bis 100.000 Ein-
wohnern Marktanteile von 40 bis 50
Prozent.

Unsere Kunden sind keine Einmal-
kidufer: mehr als 90 Prozent bleiben
uns treu.

Mittelfristig ~ wollen  wir  in
Deutschland 700 Niederlassungen be-
treiben.

Wir planen, 6,5 Millionen Brillen
abzugeben und einen Umsatz von 1,1
Milliarden € zu erreichen.

Langfristig wollen wir in Europa 2
Milliarden € umsetzen, das bei orga-
nischem Wachstum.

Unsere Kunden sind

keine Einmalkéufer:

mehr als 90 Prozent
bleiben uns treu.

Jede ernst zu nehmende Kaufop-
tion wird von uns analysiert. Wie Sie
sich denken konnen, bietet die Krise
uns Chancen.

Neben der Expansion bieten Poten-
zial vor allen Dingen Gleitsichtbril-
len. Fehlsichtige, die schon in jungen
Jahren eine Brille tragen, bendtigen
im Alter eine Brille fiir die Ferne und
die Nihe: komfortabler sind Gleit-
sichtgliser.

Die stufenlose Progression der
Gleitsichtgldser ist fiir AuBenstehende
nicht zu erkennen. Gleitsichtglédser
unterscheiden sich fiir den Betrachter
nicht von Einstirkengldsern, die man
in der Jugend trigt.

Die komplizierte Oberflichengeo-
metrie der Gleitsichtgldser und ihre
aufwindige Anpassung machen sie
im Durchschnitt viermal teurer als
Einstirkengldser.

Fielmann wichst mit Gleitsichtgli-
sern schneller als die Branche. Dies
erkldrt sich aus der Kundenstruktur.
Fielmann-Kunden sind im Schnitt
jiinger als die Durchschnittskunden
unserer traditionellen Wettbewerber.

Da sie uns iiber die Jahre treu blei-
ben, wird auch ohne Neukunden der
Gleitsichtbrillenanteil bei Fielmann in
den niéchsten Jahren um mehr als 50
Prozent steigen.

Contactlinsen gewinnen in
Deutschland an Bedeutung. Wihrend
in der Bundesrepublik bisher nur
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4 Prozent der Bevolkerung Contact-
linsen verwenden, sind es in den USA
12 Prozent, in der Schweiz 15 Pro-
zent.

Neuentwicklungen bei weichen
Contactlinsen, wie die problemlos
und komfortabel zu tragende Linse
fiir einen Tag, sowie Mehrbereichslin-
sen versprechen zusitzliche Impulse
fiir den deutschen Markt.

Fielmann wiachst mit
Gleitsichtgldasern schneller
als die Branche.

Fielmann erwartet in den nichsten
Jahren eine Umsatzverdopplung im
Bereich Contactlinsen und Zubehor.

Sonnenbrillen bieten uns weiteres
Potenzial.

Der Trend geht zu grofiformatigen
Brillen mit Modelabel und garantier-
tem Schutz vor ultravioletter Strah-
lung.

Fassungen in Wayfarer-Format gibt
es in allen Modefarben.

Trend: groB und schwarz. Kunst-
stoff in schwarz und havanna, Gliser
degradé. UbergroB, schwarz oder
weil}, Glaser Verlauf. Ein Evergreen:
Pilotenform in Metall. Butterfly.

Von der Brillenmode hin zu den
Best Agers.

Horgeriteabteilungen sind bei uns
strikt von der Brillenmode getrennt.

Derzeit betreiben wir 45 Horgera-
teabteilungen.

Allein unsere Stammkunden in den
Kerneinzugsgebieten benodtigen mehr
als 60.000 Gerite pro Jahr.

Der Markt der Horgerite ist ein
Wachstumsmarkt. Pro Jahr werden in
Deutschland von HNO-Arzten und
4.000 Geschiften etwa 840.000 Ge-
rite angepasst. Der Umsatz der Bran-
che liegt bei 1,3 Milliarden €.

Der Horgerdtemarkt hat &dhnliche
Strukturen wie die Augenoptikbran-
che vor 30 Jahren.

Der Horgeriatemarkt ist fragmen-
tiert, die Preise sind derzeit noch sehr
hoch.

Im letzten Jahr haben wir die
1 Milliarde € Umsatzgrenze iiber-
schritten. Mehr als 90 Prozent unserer
Umsitze erzielen wir in der Augenop-
tik. Die Augenoptik ist unsere Kern-
kompetenz.

Der Nachsteuergewinn stieg auf
114 Millionen €.

Die Eigenkapitalverzinsung liegt
bei 29,5 Prozent, das Ergebnis pro
Aktie bei 2,63 €.

2008 erwirtschafteten wir einmal
mehr das beste Ergebnis in der Ge-
schichte der Fielmann AG.

Das Unternehmen ist schuldenfrei,
verfiigt tiber Liquiditit in dreistelliger
Millionenhohe.

Wir sehen die Krise als Chance,
unsere Marktposition zu festigen und
auszubauen.

Die Kursentwicklung der Fiel-
mann-Aktie ist Spiegelbild des Ver-
trauens, das uns die Anleger entge-
genbringen.

Seit dem 1. Januar 2008 stieg der
Kurs unserer Aktie bis Jahresende um
3 Prozent.

Das Unternehmen ist
schuldenfrei, verfiigt iiber
Liquiditit in dreistelliger

Millionenhohe.

Im Gegensatz dazu verlor der Dax
im selben Zeitraum 42 Prozent.

Der MDax verlor 44 Prozent, der
SDax fiel um 48 Prozent, der TecDax
erlitt einen Verlust von 49 Prozent.

Im Berichtsjahr gehorten wir zu
den fiinf Aktiengesellschaften mit der
besten Performance aller Dax-Indi-
ces, in denen 160 Unternehmen ver-
treten sind.

2009 ist ein Krisenjahr. Aber auch
in der Krise erwirtschaften wir deut-
lich bessere Ergebnisse als die Bran-
che.

Zunichst
zum Markt.

einige Informationen
Die Riickldufe ausgewdhlter Wirt-
schaftsbereiche im April.
Die Chemie verlor 22 Prozent Um-
satz. Der Export schrumpfte um 29

Prozent. Schon ein Minus von 20 Pro-
zent iibers Jahr bedeutet fiir den Ex-
port einen Einbruch von 230 Milliar-
den €. Der Maschinenbau verlor 30
Prozent. Der Auftragseingang lag 58
Prozent unter dem Vorjahr. Dramati-
sche Zahlen. Metallerzeugung und
Verarbeitung biilten 33 Prozent ein.
Der Fahrzeugbau 37 Prozent. Die
Stahlindustrie verlor 53 Prozent der
Menge.

Wir sehen die Krise als

Chance, unsere Markt-

position zu festigen und
auszubauen.

Noch verhiitet das Kurzarbeiter-
geld Massenarbeitslosigkeit.  Die
OECD prognostiziert fiir Deutschland
zusitzlich 1,5 Millionen Arbeitslose
auf 5 Millionen Arbeitslose.

Bisher blieb die Optikbranche
weitgehend von der Krise verschont.
Die Stimmung ist besser als die Lage.

Fiir die ersten fiinf Monate dieses
Jahres meldet der Zentralverband der
Augenoptiker ein Umsatzminus von
2,6 Prozent.

Wir erwirtschafteten im selben
Zeitraum ein Umsatzplus von 2.4
Prozent, in den ersten sechs Monaten
ein Plus von 2,8 Prozent.

Mit mehr als 7 Millionen € erh6h-
ten Werbeaufwendungen im ersten
Halbjahr investieren wir in die Zu-
kunft. Denn wir denken nicht in
Quartalen, wir denken in Jahren.

Das vorldufige Ergebnis des zwei-
ten Quartals wird bei etwa 39 Millio-
nen € liegen, damit 6 Millionen € iiber
dem Vorsteuergewinn des ersten Quar-
tals. Der Gewinn des ersten Quartals
belief sich auf 33 Millionen €.

Fiir das erste Halbjahr erwarten wir
einen Gewinn in der Hohe von etwa
72 Millionen €. Wir werden eine
zweistellige Umsatzrendite erwirt-
schaften.

Angesichts der Rahmendaten sind
wir mit dem Ergebnis der ersten Mo-
nate zufrieden.
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Beispiele fiir unsere Printkampa-
gne.

Wir danken unseren 21 Millionen
Kunden fiir ihr Vertrauen.

Wir denken nicht in
Quartalen, wir denken
in Jahren.

Das Fielmann-Prinzip: besser und
giinstiger als andere. Brille Fielmann.

Oder:

Das Fielmann-Prinzip: Unsere Er-
fahrung. Thre Sicherheit.

Schon 25 Millionen Augenpriifun-
gen. Immer kostenlos.

Meisteroptiker, neueste Technolo-
gie: perfektes Sehen. Brille Fielmann.

Das Fielmann-Prinzip: Mode, Qua-
litdt und faire Preise.

GroB3e Marken, internationale Cou-
turiers. Geld-zuriick-Garantie. Brille
Fielmann.

Wihrend allerorten Unternehmen
in der Krise defensiv ihre variablen
Kosten zuriickfahren, agieren wir of-

fensiv. Wir treiben die Expansion
weiter voran, werden 25 neue Nieder-
lassungen er6ffnen, nutzen Akquisiti-
onsmoglichkeiten.

In schwierigen Zeiten kaufen die
Verbraucher bei Unternehmen, die ih-
nen gute Qualitit zum fairen Preis
bieten. In der Augenoptik ist das Fiel-
mann.

91 Prozent unserer Kunden werden
Stammkunden. Wir haben 21 Millio-
nen Kunden.

Die Entwicklung des Fielmann-
Aktienkurses seit 2000.

Das Fielmann-Prinzip:
besser und giinstiger als
andere. Brille Fielmann.

Von 2000 bis Ende 2008 — also in
acht Jahren — stieg der Wert der Fiel-
mann-Aktie um 215 Prozent.

Der Nemax, jetzt TecDax, verlor
im selben Zeitraum 90 Prozent seines
Wertes. Der Dax biiite 30 Prozent
ein. Der SDax lag Ende des Berichts-
jahres 7 Prozent unter dem Kurs von

2000. Der MDax verzeichnete ein
Plus von 34 Prozent.

Die Fielmann-Aktie steht
fiir solides Wachstum.

Die Fielmann-Aktie steigerte ihren
Wert im selben Zeitraum um 215 Pro-
zent. Wir haben uns im Vergleichs-
zeitraum immer besser entwickelt als
die wichtigsten Indices.

Zum Schluss die Dividendenent-
wicklung.

Von 2001 bis 2008 stieg die Divi-
dende um 261 Prozent, von 54 Cent
auf 1,95 € pro Aktie in 2008.

Beim derzeitigen Kurs unserer Ak-
tie ist dies eine Kapitalverzinsung von
4,1 Prozent.

Das uns anvertraute Vermogen be-
treuen wir genauso sorgsam wie unser
eigenes. Darauf konnen sich unsere
Aktionidre verlassen.

Die Fielmann-Aktie steht fiir soli-
des Wachstum.

Ich danke Ihnen.
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