BRANCHE+POLITIK | MARKT

\ as Jahr 2013 entwickelte sich in den finf groB3ten
i augenoptischen Markten (Deutschland, Frankreich,
L/ Italien, Spanien und Grof3britannien) eigentlich wie
erwartet. Eine schwache Nachfrage nach Brillengldsern und
-fassungen beeinflusste die Umséatze des Fachhandels. Teil-
weise konnte dies von den Fachhéndlern durch Weiter-
entwicklungen des Produktmixes kompensiert werden.
Sonnenbrillen kénnen in diesen Situationen eine Rettung
sein, speziell in Landern wie Italien, Frankreich und Spanien.
Allerdings war das Wetter im ersten Teil des Jahres schlecht
und auch wenn die Monate Juli und August gut waren, so
waren die Sonnenbrillenumsatze insgesamt schlecht im Ver-
gleich zu 2012.
Der Kontaktlinsenmarkt wuchs nur langsam. Ein grofBes
Thema scheint immer noch die Dropout-Quote zu sein und
dass Kontaktlinsentrdger nach ein bis zwei Jahren wieder
aufgeben. Schwache Zuwachse bei der Zahl der Kontakt-
linsentrager bedeuteten, dass das Wachstum von der Umstel-
lung der Trager auf hoherwertige Produkte kommen musste.
Die Kontaktlinsenverkaufe tbers Internet wachsen derweil
weiter. Flir den augenoptischen Fachhandel bedeutet dies
UmsatzeinbuRen.
Frankreich ist aufgrund der Tatsache, dass Brillen dort weiter-
hin von den Versicherungen erstattet werden, traditionell ein
Wachstumsmotor. Die Monate September und Oktober 2013
waren allerdings schwach; sollte sich im November und
Dezember daher keine starke Erholung eingestellt haben,
wadre das Gesamtjahr stagnierend.
Der Gesamtumsatz des augenoptischen Fachhandels belduft
sich in den finf groBen Markten (Deutschland, Frankreich,
Italien, Spanien und Grof3britannien) auf knapp tber 18 Mil-
liarden Euro (inkl. Mehrwertsteuer). Er liegt damit auf Vor-
jahresniveau.
Die beiden wichtigsten Trends werden 2014 sein:
» ein Bevolkerungswachstum in den flnf grof3ten augen-
optischen Markten um +0,3%
« eine Zunahme der Fehlsichtigen, die eine Sehhilfe benoti-
gen, um +0,8%.
Diese beiden Kennzahlen werden einen signifikanten Effekt
auf die Nachfrage haben.

Ansonsten erwartet SWV

1. Keine signifikante Verlangerung des Wiederbeschaffungs-
intervalls bei Brillen: Das durchschnittliche Wiederbeschaf-
fungsintervall schatzen wir auf knapp tber drei Jahre,
gemittelt Gber die fiinf groRen Markte. Auch in Landern
wie Italien und Spanien, in denen das Intervall rund vier
Jahre betragt, wird es sich unserer Meinung nach nicht
verlangern.
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2. Eine Zunahme der Sttickzahlen bei Korrektionsbrillen: Die
Zahl der Wiederverglasungen (neue Brillenglaser in eine
bestehende Fassung) wuchs wahrend der wirtschaftlich
schwierigen Jahre; die Quote wird unseren Erwartungen
zufolge jedoch nicht weiter steigen, bedingt durch den
Fakt, dass Brillen auch ein Fashion-Statement sind. Auf3er-
dem wird zur Wiederverglasung seitens der Optikketten
nicht ermutigt, die immerhin das Hauptvolumen an Brillen-
glasern absetzen.

3. Zunehmenden Preisdruck auf Seiten der Hersteller, der
wiederum die Margen beeintrachtigt und durch eine ge-
steigerte Produktivitat kompensiert werden muss.

4. Weitere Zuwdchse bei der Ubers Internet direkt an den
Kunden verkauften Brillen. Gleichwohl geschieht dies
,step by step”. Der Gesamtumsatz der online verkauften
Brillen wird fiir das Jahr 2013 weniger betragen als 1% des
gesamten Branchenumsatzes.

5. Eine Stabilisierung des spanischen Marktes. Die Verkaufe
von augenoptischen Produkten sind in den vergangenen
funf Jahren geschrumpft, und das Wiederbeschaffungs-
intervall ist bei durchschnittlich vier Jahren angelangt. SWV
erwartet in den kommenden Jahren eine sukzessive Ver-
kiirzung des Intervalls, was wiederum einen positiven
Effekt auf die Nachfrage haben wird.

Innovationen werden weiter eine Rolle im Markt spielen. Besu-

cher der Fachmessen wie opti, Mido und Silmo kénnen, wenn

sie wollen, innovative Produkte finden, um den Endverbraucher
weiter zu motivieren. Manchmal muss man die Art und Weise
dndern, wie man eine Messe besucht, und sicherstellen, dass
man mit neuen Leuten spricht. Ein gutes Beispiel daftir war die
vergangene Silmo: Wer sich Uber niedrige Besucherzahlen be-
schwerte, verbrachte einfach nicht genug Zeit in der Design-

Sektion der Messe. Hier wurden viele innovative Fassungen von

kleinen Designfirmen prasentiert, unter denen insbesondere

die japanischen eine Erwahnung verdienen.

Ein Wunsch von SWV flir 2014 ist, dass die Produkte, die von

den Glasherstellern eingefiihrt werden, solche sind, die sich

einfach gegenliber dem Endverbraucher erklaren lassen.

AbschlieBend erwarten wir, dass die Umsatzstagnation von

2012/2013 sich in den groBen flinf Markten 2014 nicht wie-

derholen wird. Gleichsam wird der Fachhandel wachsenden

Kosten ausgesetzt sein, darunter steigende Mietkosten, Steu-

ern und Abgaben sowie Energie- und Gehaltskosten. Bis jetzt

war der Fachhandel kreativ bei der Bewerbung seines Produk-
tangebotes, um die Verkaufe zu steigern. SWV glaubt fest

daran, dass die Augenoptiker diese Kreativitat auch 2014

weiter zeigen werden. i

ist einer der zwei Eigentiimer von Strategy §
with Vision (SWV).SWV ist eine Unternehmens-

I
beratung mit Spezialisierung auf Augenoptik ,

und Eyecare. Gegiindetin 2001, operiert SWV «

heute international.
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