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Von Traditionalisten und Filialisten
Wolnzach – Woran denkt man
als erstes, wenn man den Na-
men Wolnzach hört? Klar, der
Markt im Kreis Pfaffenhofen ist
vor allem für Hopfen bekannt.
Dabei ist Wolnzach auch vielen
Optikern durchaus ein Begriff.
Denn hier Sitz die EGS-Optik
GmbH, eine bundesweit tätige
Einkaufs- und Dienstleistungs-
gemeinschaft für Augenopti-
kerfachgeschäfte aller Art.

Einer der Köpfe dahinter ist
Eckart Scheere (kleines oberes
Foto). Der Augenoptikermeis-
ter ist seit 1981 als Optiker in
Wolnzach tätig – erst als ange-
stellter Meister, 1982 dann
übernimmt er den Betrieb. „Es
war eine Zeit, in der große Ket-
ten aufkamen und in den Markt
drängten. Schon damals konn-
ten Filialisten bessere Kondi-
tionen im Einkauf bekommen
als etwa traditionelle Fachge-

schäfte“, er-
innert er sich
im Gespräch
mit unserer
Zeitung. So
wird Scheere
letztlich ak-
tiv und ver-
sammelt mit
einem Part-
ner mehrere

Augenoptiker, um im Einkauf
geschlossen aufzutreten.

Los geht es im Jahr 1983 mit
Lieferanten vornehmlich aus
Bayern – Aschaffenburg, Karls-
feld, Passau. Die Einkaufsgrup-
pe Süd ist geboren. In den fol-

genden Jah-
ren wächst
Scheere die
EGS – wie er
meint – über
den Kopf. Er
muss zwi-
schen sei-
nem, inzwi-
schen eben-
falls gewach-

senen, eigenen Betrieb und der
Gemeinschaft entscheiden.
„Und als Augenoptiker konnte
ich mich nur für meinen Be-
trieb entscheiden.“ So wird also
2003 Ralf Schulte, den Scheere
aus dem privaten Leben kennt,
geschäftführender Gesell-
schafter der EGS, die fortan als
GmbH firmiert. Heute ist man
deutschlandweit aktiv. Gut 500
Augenoptikerbetriebe sind an-
geschlossen. Die Zahl schwan-
ke, erklärt die Geschäftsführe-
rin Diana Mavroudis (kleines
unteres Foto). Manche Optiker
verlassen die Einkaufsgruppe,
neue kommen hinzu. Mavrou-
dis berichtet, dass da eine akti-
ve Akquise dazugehöre.

Denn es ist nicht so, dass die
EGS alleine am Markt wäre. Es
gibt bundesweit mehrere sol-
cher Gesellschaften, die um die
Gunst der Augenoptiker buh-

Auch der Brillen-Markt ist umkämpft. Große Ketten machen es
traditionellen Augenoptikern und Fachgeschäften schwer.

Darum sind sie zu großen Teilen in Einkaufsgemeinschaften
organisiert. Eine der bundesweit größten sitzt in der Hallertau.

Von Christian Tamm

Laut Zentralverband der Augenoptiker
und Optometristen hat die Branche in
Deutschland 2021 rund 6,6 Milliarden
Euro umgesetzt. 532 Millionen Euro ent-
fielen dabei auf Kontaktlinsen samt Pfle-
gezubehör. Im Corona-Jahr 2020 wur-
den laut Verband insgesamt nur sechs
Milliarden Euro erwirtschaftet. Vergan-
genes Jahr wurden rund 12,8 Millionen
komplette Brillen abgesetzt, dazu kamen

DIE BRANCHE
mehr als 39 Millionen Brillengläser. Die
Vertriebswege sind dabei nach wie vor
relativ traditionell. Denn 89 Prozent aller
Brillenkäufe hierzulande werden im sta-
tionären Handel getätigt. Neun Prozent
der Kundinnen und Kunden finden ihre
Sehhilfe im Omnichannel-Format – also
etwa durch eine Onlineberatung und
Kauf im Laden. Nur zwei Prozent kauften
komplett im Internet. DK

len. „Jede hat dabei ihre Spezia-
litäten und besonderen Ange-
bote – eben weil die Einkaufs-
gruppen im Wettbewerb ste-
hen“, so Scheere. Die Akquise
und das Halten der Mitglieder
ist wichtig. Wird man zu klein,
kollabieren Geschäftsmodelle
und Systeme. Die Wolnzacher

gehören zu den größeren am
Markt. Der Platzhirsch ist laut
Zentralverband der Augenopti-
ker und Optometristen jedoch
die Brillen Profi-Contact aus
Kaufbeuren. Sie betreut laut
Verbandsdaten aus dem Jahr
2020 mehr als 1800 angeschlos-
sene Fachgeschäfte.

Welche Leistungen die je-
weilige Einkaufsgemeinschaft
anbietet, ist also unterschied-
lich. „Hier suchen sich die Au-
genoptiker das für sie passende
Angebot heraus“, sagt Scheere.
Die EGS hat mittlerweile 65 Lie-
feranten für Gläser und Gestel-
le, aber auch für Kontaktlinsen

und Pflegemittel. Manches Ei-
genlabel ist zudem dabei. „Mit
vielen Lieferanten arbeiten wir
teilweise seit Jahrzehnten zu-
sammen“, erklärt Mavroudis.
Die Möglichkeiten, neue Part-
ner zu gewinnen, sind vielsei-
tig. „Es kommt immer wieder
vor, dass Hersteller auf uns zu-
kommen und ihre Produkte
vorstellen. Wir schauen dann −
auch in Abstimmung mit unse-
ren Mitgliedsbetrieben – was
zu uns passt“, erklärt die Ge-
schäftsführerin. Und manch-
mal würden angeschlossene
Augenoptiker anrufen und von
eigenen Lieferanten berichten,
die vielleicht für die EGS inte-
ressant sein könnten.

Was 1983 mit einem gemein-
samen Einkauf begann, ist heu-
te ein ganzes Bündel an Dienst-
leistungen für die Mitglieder.
So sind auch Finanzierungs-
möglichkeiten für teures tech-
nisches Optikergerät gegeben.
Zudem biete die EGS über eine
Partnerfirma die Möglichkeit,
sich unkompliziert einen eige-
nen Webauftritt zu bauen. Da-
bei handelt es sich quasi um ein
individualisierbares modula-
res System, schildert Scheere
und erklärt weiter, man sei hier
eine der ersten Gemeinschaf-
ten gewesen. Über den glei-
chen Partner seien auch EDV-
Leistungen im Angebot.

„Besonders beliebt ist aber
unser Marktplatz“, betont der
Augenoptikermeister. In die-
sem, nur für die Mitglieder zu-
gänglichen Online-Angebot,
können Optiker in Kontakt tre-
ten – etwa, wenn einer ein aus-
gefallenes Gestell für einen
Kunden sucht. „Es hat auch
schon einer sein ganzes Ge-
schäft über unseren Marktplatz
an einen anderen Kollegen ver-
kauft“, erläutert Scheere nicht
ohne ein Lächeln.

Eigenkollektionen hat die
EGS derweil nicht mehr. „Das
haben wir natürlich auch ver-
sucht. Dafür braucht man aber
eine Lagerhaltung und Außen-
dienstler, die die Produkte ver-
treiben. Das war sehr aufwen-
dig und hat sich nicht wirklich
bewährt“, sagt Scheere.

Neben einem Obolus von der
Industrie, die durch die Arbeit
der Einkaufsgemeinschaften
natürlich mitprofitiert, tragen
vor allem die Beiträge der Mit-
glieder die EGS. Und die be-
kommen laut Mavroudis viele
Freiheiten innerhalb der Ein-
kaufsgemeinschaft. So gebe es
zum Beispiel keine festen Ab-
nahmemengen. „Jedes Augen-
optikerfachgeschäft hat eigene
Kunden mit eigenen Bedürf-
nissen. Die Geschäfte können
unsere Lieferanten jederzeit
nutzen, müssen das allerdings
nicht immer.“ DK

Ingolstadt – Vier Mercedes-
Benz-Händler aus dem Groß-
raum Ingolstadt stellen ihren
Lastwagen-Vertrieb komplett
neu und gemeinsam auf. Wie
Mercedes-Benz Praunsmändtl
mit Sitz in Ingolstadt unserer
Zeitung am Freitag mitgeteilt
hat, werde man die Aktivitäten
ab Anfang Juli mit drei weiteren
Partnern in einer gemeinsa-
men Tochtergesellschaft bün-
deln. Ergebnis ist die Truck Ver-
trieb Mittelbayern.

Neben Praunsmändtl sind
Abel & Ruf aus Donauwörth,
Auto Nagel aus Erding sowie
Wüst & Weigand aus Weißen-
burg, die auch eine Vertretung
in Eichstätt unterhält, an die-
sem Projekt beteiligt. Mit dem
Schritt reagiert man auf die
Aufspaltung der Daimler AG in
die auf Pkw spezialisierte Mer-
cedes-Benz-Group und in die
Daimler Truck AG. Die Holding

Lkw-Handel:
Regionale

Gesellschaft

war mit Wirkung zum 1. De-
zember 2021 entstanden und
beschäftigt derzeit gut 100 000
Menschen an Dutzenden Des-
tinationen. Der Konzern, der
mehrere Marken in sich ver-
eint, gilt als größter Nutzfahr-
zeughersteller weltweit.

Die neugegründete regiona-
le Vertriebsgesellschaft plant
laut der Mitteilung mit einem
jährlichen Absatz am lokalen
Markt von „mindestens 500
Einheiten mit einem Umsatz-
volumen von 60 bis 70 Millio-
nen Euro“. Die Vertriebsmit-
arbeiter aus dem Bereich Lkw
der Betriebe werden in der neu-
en Gesellschaft übernommen,
wie es weiter heißt. DK

ANZEIGE

Ingolstadt – Die Audi AG
geht juristisch gegen das
chinesische E-Auto-Start-
up Nio vor. Grund seien
mögliche Verletzungen
von Markenrechten, so der
Autobauer laut einem Be-
richt des „Handelsblatts“.
Der Ärger dreht sich um
zwei Modelle mit den Typ-
bezeichnungen ES6 und
ES8. Für die Marke mit den
vier Ringen erinnert das zu
sehr an die Modelle S6 und
S8. Nun also die Klage an
einem Münchner Gericht,
dem Sitz der europäischen
Zentrale des chinesischen
Anbieters. Nio wurde 2014
gegründet und hat seinen
Hauptsitz in Shanghai. Gut
14 000 Menschen beschäf-
tigt man und betreibt ei-
nen Expansionskurs.

Nio steht nun vor dem
Verkaufsstart hierzulande.
Los geht es laut Medienbe-
richten mit einer Limousi-
ne namens ET7. Die Mo-
delle mit den nun von Audi
kritisierten Typbezeich-
nungen stehen aber noch
nicht zum Kauf. DK

Audi streitet
mit Nio

Verkaufszahlen bleiben schwach

Wolfsburg/Ingolstadt – Die
Automobil-Industrie kämpft
weiterhin mit schwierigen Rah-
menbedingungen. Liefereng-
pässe, Corona-Beschränkun-
gen samt Lockdowns vor allem
in China und die Folgen des
Kriegs in der Ukraine machen
den Unternehmen das Leben
schwer. Auch der Volkswagen-
Konzern mit seinen Töchtern
befindet sich wegen all dieser
Probleme bei den Verkaufszah-
len noch immer in einem hart-
näckigen Tief.

Im Mai gingen die Ausliefe-
rungen weltweit gegenüber
dem Vorjahresmonat um satte
23,5 Prozent auf 658 300 Fahr-
zeuge zurück, wie das Unter-
nehmen am Freitag in Wolfs-
burg mitteilte. In den ersten
fünf Monaten liegt der Konzern
damit bei 3,07 Millionen an die
Kunden übergebenen Fahr-
zeugen. Klingt gut, entspricht
aber rund einem Viertel weni-
ger als vor einem Jahr.

Dabei sind die Sorgen im
Grunde die gleichen wie seit
Monaten. Probleme machen
beispielsweise die weiter feh-
lenden Elektronikchips. Und
im mit Abstand wichtigsten

VW-Konzern verbucht im Mai Minus von 23,5 Prozent – Audi meldet Rückgang von 21,3 Prozent

Markt China laufen die Verkäu-
fe nach den weitreichenden
Corona-Lockdowns in vielen
Regionen erst wieder hoch. Bei
den elektronischen Bauteilen
rechnet VW-Konzernchef Her-
bert Diess nach jüngsten Aus-
sagen im zweiten Halbjahr mit

etwas Entspannung, auch in
China dürfte sich die Lage all-
mählich wieder bessern.

In Westeuropa lieferte das
Auto-Imperium im vergange-
nen Monat 22,9 Prozent weni-
ger aus, in China 23,8 Prozent.
Nicht viel besser sieht es bei

den einzelnen Marken aus. Da
stand vor allem die Kernmarke
Volkswagen Pkw mit einem Mi-
nus von 23,3 Prozent weiter
unter Druck. Richtig düster sah
es aber bei so mancher Tochter
aus: Skoda etwa verbuchte ei-
nen Rückgang von 39,3 Pro-
zent. Die Ingolstädter VW-
Tochter Audi stand etwas bes-
ser da. Die Marke mit den vier
Ringen meldete einen Rück-
gang um 21,3 Prozent. Bei der
Renditeperle Porsche standen
10,4 Prozent weniger Verkäufe
als vor einem Jahr.

Positiver hingegen sehen die
Zahlen im Bereich Nutzfahr-
zeuge aus. Die Nutzfahrzeug-
holding Traton, zu der Scania,
Navistar, die südamerikani-
sche VW Caminhoes e Onibus
und der Münchner Hersteller
MAN gehören, kam auf ein Plus
von 15,8 Prozent. Volkswagen
hatte den übernommenen US-
Truckhersteller Navistar 2021
aber auch erst ab Juli in den
eigenen Zahlen ausgewiesen.
Hier ist der Haken: Ohne Navis-
tar wäre im abgelaufenen Mo-
nat auch im Lkw- und Busge-
schäft ein Rückgang zu ver-
zeichnen gewesen. dpa

Essen – Der Industriekonzern
Thyssenkrupp legt den Börsen-
gang seiner Wasserstofftochter
Nucera vorerst auf Eis. Die Rah-
menbedingungen machen den
Essenern einen Stich durch die
Rechnung. Mit Blick auf das ak-
tuelle Marktumfeld habe das
Unternehmen beschlossen,
den Börsengang zum jetzigen
Zeitpunkt nicht umzusetzen,
teilte Thyssenkrupp am Freitag
mit. Ein Börsengang sei laut
dem Konzern aber unverän-
dert die bevorzugte Option, um
von den Wachstumsaussich-
ten des Geschäfts für Anlagen
zur Herstellung von „grünem“
Wasserstoff zu profitieren.
Wasserstoff gilt allgemein als
Energieträger einer dekarboni-
sierten Welt. Die Entscheidung
für eine potenzielle Börsenno-
tierung hänge wie bisher von
der Situation am Kapitalmarkt
ab, so Thyssenkrupp. dpa

Börsengang
verschoben

Gläser, Fassungen, Kontaktlinsen: Für klassische Augenoptikerfachgeschäfte ist der Ein-
kauf oft teurer als für Ketten. Hier helfen sogenannte Einkaufsgemeinschaften. Foto: Hoppe, dpa
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i like my
studium

„Passau ist eine tolle Studenten-
stadt. Es ist zwar klein, aber da-
durch knüpft man schnell
Kontakte.“

Alle Studienmöglichkeiten unter
www.uni-passau.de/studienangebot

Virtuelle
Campustour

Der Volkswagen-Konzern hat noch immer mit den aktuellen He-
rausforderungen zu kämpfen – was an den Verkaufszahlen der
Töchter überdeutlich sichtbar wird. Foto: Woitas, dpa


