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Interview mit Bernd Behrens, Vorstand der 4CARE AG

Die 4CARE AG, bislang bekannt unter dem Namen Lenscare AG, ist bereits seit 1995 Spe-
zialversender fur Kontaktlinsen und Pflegemittel und damit einer der am langsten in Deutsch-
land aktiven Kontaktlinsen-Versandhéandler. In Deutschland gilt die 4CARE AG mittlerweile
als grofiter Kontaktlinsen-Fachversand. Neben dem Business-to-Consumer Geschéft ist das
in Kiel ansassige Unternehmen auch im Bereich Business-to-Business auf Erfolgskurs. Im
Jahr 2008 stehen nun allerdings einige Veranderungen an. Im Interview gewahrt Herr Bernd
Behrens einen Einblick in die Branche und seine Vision einer strategischen Neuausrichtung.

Herr Behrens, zunéchst eine personliche Frage. Wie  sind Sie zum Handel mit Kontakt-
linsen gekommen?

Das war reiner Zufall! Ich habe mich beruflich zwar immer in der Mailorderbranche bewegt,
aber die Arbeit mit Medizinprodukten war fir mich zunachst ein neues und unbekanntes
Feld. Ich habe die Herausforderung aber gerne angenommen und bereue diesen Schritt
nicht, im Gegenteil.

Worin liegt die besondere Schwierigkeit beim Verkau  f von Kontaktlinsen?

Das Problem oder die Herausforderung liegt zum einen in der Mehrstufigkeit des Verkaufs-
prozesses. Sprich: Die Beratung der Kunden vor dem Kauf von Kontaktlinsen ist in den meis-
ten Fallen nicht mit einem einfachen Verkaufsgesprdch mit unseren Mitarbeitern abge-
schlossen. Bei Erstverwendung muss der Kunde zunéchst zu einem Augenoptikermeister
oder -arzt gehen und sich individuelle Kontaktlinsen anpassen lassen. Erst dann kann er bei
uns bestellen. Aber auch bei einem Produktwechsel eines erfahrenen Anwenders oder vor-
mals schlecht angepassten Produkten kénnen Schwierigkeiten auftauchen. Ggf. muss der
Kunde erst mehrere Produkte testen, bis er das fir sich richtige findet. Insgesamt ist somit
eine kompetente, umfassende und sehr individuelle Beratung des Kunden unerlasslich. Hin-
zu kommt, dass man leider noch oft mit hartn&ckigen alten Vorurteilen hinsichtlich Kontakt-
linsen im Allgemeinen kampfen muss.

Der Vertrieb von Produkten tGiber das Internet boomt ja im Generellen. Immer neue An-
bieter eréffnen diverse Online-Shops. Wie grof3 ist der Wettbewerbsdruck im Bereich
des Kontaktlinsenvertriebs?

Im Prinzip ist dieser genauso gross oder klein wie in anderen Bereichen auch. Allerdings
muss man sagen, dass gerade in den letzten Jahren viele kleine Anbieter im Bereich des
Endkundengeschéfts auf den Markt drdngen und mit niedrigen Preisen die Kunden locken
wollen.

Wie begegnen Sie diesem standig wachsenden Wettbewe  rb?

Die 4CARE AG bietet ihnren Kunden sehr gute Qualitat zu glinstigen Preisen. Das ist jedoch
heutzutage kein USP mehr. Im Gegensatz zu unseren Wettbewerbern sind wir vor allem
schneller, innovativer und - ganz wichtig - ndher am Kunden. Sowohl im Business-to-
Consumer als auch im Business-to-Business erhalten unsere Kunden ein "Rundum-Sorglos-
Paket" und alles aus einer Hand.

Aus der Lenscare AG ist die 4CARE AG geworden, in K (rze wird auch der Onlineshop
unter der neuen URL ,www.lensbest.de” zu finden sei n. Welche Strategie steht hinter
diesen Neuerungen?

Die Idee hinter dieser Strategie ist es vor allem, unsere Kernkompetenzen klarer hervorzu-
heben, indem wir sie voneinander abgrenzen. Auf diese Weise kdnnen wir sie effizienter nut-
zen. Die Neupositionierung besteht dabei aus mehreren Schritten, die aufeinander aufbauen.
Grundlegend wurde die Firma Lenscare AG in 4CARE AG umbenannt. Auf diese Weise wird
zum einen klar, dass wir nicht nur unsere eigene Produktmarke, Lenscare, verkaufen, son-



dern auch Marken fremder Hersteller. Folglich greift auch die URL www.lenscare.de als
Shop-Name zu kurz. Daher der Relaunch des Shops unter dem Namen www.lensbest.de.
Zum anderen soll der Namenswechsel der Tatsache Rechnung tragen, dass wir nicht nur im
Bereich B2C aktiv sind, sondern auch im Bereich B2B. Wir verkaufen z.B. einige unserer
Produkte auch in Apotheken und Drogeriemarkten.

Welche Ziele haben Sie fur Ihr Unternehmen im Jahr 2008 gesetzt?

Das Jahresziel 2008 wird vor allem die erfolgreiche Umsetzung der neuen Strategie sein.
Daneben wird es aber auch noch weitere Veranderungen geben, wie z.B. ein neues Verpa-
ckungsdesign. Und am Ende des Jahres kommt auch noch eine Uberraschung auf unsere
Kunden zu. Davon darf ich aber noch nicht zu viel verraten!

Dann durfen wir wohl gespannt sein! Und wo méchten Sie mit lhrem Unternehmen in
10 Jahren sein?

Ich stelle mir vor, dass in 10 Jahren alle unsere Kunden immer und Uberall "Lenscare" Pro-
dukte bekommen kénnen: im Internet, per Katalog, im Stationdrhandel und im Ausland, rund
um die Uhr!

Herr Behrens, tragen Sie eigentlich selbst auch Kon  taktlinsen?
Ja, manchmal! Aber nur zu Testzwecken, damit ich weifl3, wortiber geredet wird. Fehlsichtig
bin ich nicht.

Vielen Dank fiir das Interview!

Das Interview fiihrte Anna Rathje.

Uber die 4CARE AG:

Die in Kiel ansassige 4CARE AG (ehemals Lenscare AG) ist Deutschlands fiihrender
Anbieter von Kontaktlinsen und Pflegemitteln. Als zertifizierter Medizinprodukte-Hersteller
und etablierter Versandhandler legt das 1995 gegriindete Unternehmen grofdten Wert auf
gualitativ hochwertige Produkte zu gunstigen Preisen, professionelle Beratung und einen
sicheren und schnellen Service. Bestellt werden kann Uber das Internet unter
www.lenscare.de (ab 1. Oktober 08 unter www.lensbest.de) sowie z.B. Uber den halbjahrlich
versendeten Katalog oder den kostenlosen Telefonservice unter 0800/53672273. Unabhan-
gige Tests (z.B. Okotest: ,Sehr gut*) und Awards (Online-Shop des Jahres 2006) sowie eine
starke Kundenbindung unterstreichen den Erfolg der 4CARE AG im Endkundengeschéft.

Yo
lens EN BEI LENS :

Ubrigens: Zusammen mit dem Relaunch von Lenscare.de im Oktober 2008 wird der Na-
me des Webshops in Lensbest.de geandert — mit vielen neuen Features, die den Einkauf im
Internet noch bequemer und einfacher machen.
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