MARKETS & PRODUCTS

Kontinuierliches Wachstum

In einem riicklaufigen Versicherungsmarkt entwickelt sich die Nacora-Gruppe nachhaltig gegen
den Trend und baut ihr Netzwerk stetig aus.

Herr Dr. Weber, Sie leiten seit drei
Jahren die Nacora-Gruppe, Zeit fiir
eine Zwischenbilanz. Wie prasen-
tierte sich die Nacora-Gruppe zur
Zeit lhres Stellenantritts?

Im Sommer 2005 lernte ich die Nacora-
Gruppe als einen Verbund von national
tatigen Maklergesellschaften kennen,
der sich durch hohe Profitabilitat aus-
zeichnet, sich aus engagierten Mitarbei-
tern zusammensetzt und im Bereich
Marine Cargo, der Warentransportversi-
cherung, eine gute Marktposition inne-
hat. In einigen Ldndern war Nacora
zudem ein respektierter Marktteilneh-
mer auch Uber diesen Bereich hinaus.

Was waren lhre Hauptzielsetzungen?
Das organische Wachstum der Nacora-
Gruppe zu beschleunigen und den Aus-
bau des Netzwerks voranzutreiben, um
einen nachhaltigen Beitrag zum Ge-
schaftserfolg unseres Mutterkonzerns zu
leisten.

Und wie hat sich die Nacora-Gruppe
unter lhrer Fithrung entwickelt?

In den letzten Jahren sind wir durch-
schnittlich zweistellig gewachsen. Das
gilt sowohl fiir den Bruttonutzen als
auch fiir den Ertrag. Der Versicherungs-
markt war in den letzten Jahren ricklau-
fig. Die Nacora-Gruppe konnte sich also
nachhaltig gegen den Markt entwickeln.
2005 waren wir mit 28 Standorten in
21 Landern vertreten. Zum Jahresende
2008 sollen es 48 Biiros in 32 Landern
sein. Das Transportversicherungsgeschaft
haben wir intensiv ausgebaut. So ent-
wickelten wir beispielsweise fir die
Kithne + Nagel-Gruppe, die fiir uns einen
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sehr wichtigen Vertriebskanal darstellt,
zwei Versicherungsprodukte, die den
Kunden exklusiv angeboten werden kén-
nen. Auch haben wir unsere Bemiithungen
verstarkt, Transportversicherungen an
andere Unternehmen zu verkaufen.

Wie sieht es in diesem Segment mit
Wachstumsmoglichkeiten aus?

Die Wachstumsmoglichkeiten sind -
noch - hervorragend. Die Globalisie-
rung ist hier sicherlich ein starker Trei-
ber. Aber: Die Transportversicherung
ist eine kleine Nische und wird es trotz
der Globalisierung bleiben. Deshalb
brauchen wir weitere Wachstumsfelder.

Welche?

Durch verstarkte VertriebsmalBnahmen
wollen wir Industrie- und Gewerbekunden
in den lokalen Nacora-Markten gewinnen.
Das klingt nicht gerade spektakular,
erféhrt aber eine andere Dimension,
wenn man bedenkt, dass Kiihne + Nagel
weltweit ca. 300.000 Kunden hat.
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Und diese hat Nacora jetzt im Fokus?
Bedingt. Viele der Kiihne + Nagel-Kun-
den sind fir die Nacora-Gruppe schlicht-
weg zu groB. Allerdings haben unsere
Analysen gezeigt, dass zwischen 15 bis
20 Prozent der Kunden auch fir unsere
Gruppe interessant sind und von uns
bedient werden konnen.

Also sprechen wir von etwa 45-
60.000 potenziellen Neukunden.
Wie viele Kunden hat Nacora zur-
zeit?

Weltweit haben wir zwischen 75-
80.000 Kunden. GroRtenteils sind es
Unternehmen, die ihre Transporte durch
Kithne + Nagel und andere Spediteure
abwickeln und sie liber die Nacora versi-
chern. AuBerdem haben wir durch das
Belegschaftsgeschaft viele Einzelkun-
den. Bei den rein gewerblichen bzw.
industriellen Kunden kommen wir welt-
weit auf ca. 4-5.000.

Wie sieht nach lhrer Vorstellung die
Nacora-Gruppe in drei bis fiinf Jahren
aus?

Nacora, eine 100-prozentige Kiihne + Nagel-Tochter, ist eine unabhangige, weltweit

tatige Versicherungsmakler-Gruppe. Schwerpunkte liegen im Bereich Komposit- und

Warentransportversicherung. Diese Strategie der Fokussierung ist ein entscheidender

Wettbewerbsvorteil und ermaglicht der Nacora-Gruppe den stetigen Ausbau ihres Netz-

werks - es umfasst mittlerweile 29 Landesgesellschaften mit 43 Biiros auf allen Konti-

nenten. Kunden aus Handel, Industrie und 6ffentlicher Hand werden maBgeschneiderte

Versicherungslésungen angeboten.



Fiir die Folgejahre haben wir sehr
ambitionierte Ziele, die nicht aus-
schlieBlich durch organisches Wachs-
tum erreicht werden kénnen. Deshalb
halten wir nach geeigneten Ubernah-
meobjekten Ausschau.

Genauso wichtig wie das Wachstum
ist es aber auch, die Nacora-Gruppe
von ihrem Leistungsspektrum her zu
verbreitern, also weiterzuentwickeln.
In vielen Landern liegt der Fokus
noch zu sehr auf der Transportver-
sicherung. Das wollen wir dndern, in-
dem wir unseren Kunden kiinftig das
komplette  Versicherungsprogramm
als Makler auch weltweit anbieten
kénnen.

Der konsequente néachste Entwick-
lungsschritt ist dann, den Kunden
verstarkt auch internationale Ver-
sicherungsprogramme  anzubieten.
Was die wenigsten wissen: Der
Nacora-Gruppe gehort eines der
groBten Maklernetzwerke weltweit.
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Chilenische Landwirtschaftsministerin
betont Bedeutung von Kiihne + Nagel

Marigen Hornkohl, seit Kurzem Landwirt-
schaftsministerin in Chile, besuchte auf
der Fruit Logistica in Berlin gleich am
ersten Tag den Stand von Kiihne + Nagel.
Dabei betonte Sie die Bedeutung des
Unternehmens fiir den Export landwirt-
schaftlicher Produkte aus Chile. Begleitet
wurde sie von Reinhard R. Kiitter (2. v. 1.),
Chiles Honorarkonsul in Bremen und
dortiger Generalbevollméachtigter von
Kithne + Nagel. Ansprechpartner der
beiden am Stand waren Frank Ganse
(1. v. 1), Global Director Reefer Logistics,
und Pablo Novoa (1.v. |.), Reefer Develop-
ment Manager Chile.

Die Fruit Logistica gilt als Leitmesse des
internationalen Fruchthandels und st
natirlich auch fir Kithne + Nagel eine
wichtige Plattform. Das Interesse der
Besucher an den Dienstleistungen des
Logistikunternehmens war an allen drei
Messetagen sehr grof. In jeder Hinsicht
Kompetenz zeigte das Reefer-Perishable-

Team, das mit eigenen See- und Luft-
frachtspezialisten aus den entsprechen-
den Schliisselméarkten vor Ort vertreten
war - neben Chile unter anderem auch
Argentinien, Brasilien, Agypten und
Peru. In diesem noch recht jungen
Geschaftssegment - der strategische Ein-
stieg ins Reefer-Geschaft erfolgte erst
1999 - verzeichnet Kithne + Nagel von
Jahr zu Jahr starke Mengenzuwachse.
Zielsetzung ist es, sich als das fithrende
Logistikunternehmen in diesem Markt zu
etablieren.

Strategische Ausrichtung im Fokus

Spezialistentreffen in Los Angeles: Beim 3. Global LCL-Meeting stand die strategische Ausrichtung eines der wichtigsten
Seefrachtprodukte innerhalb der Kiihne + Nagel-Organisation im Mittelpunkt. Dem Ausbau des unternehmenseigenen ,Less
than Container Load"-Netzwerks in allen wichtigen Landern der Welt kommt ebenso groRe Bedeutung zu wie der Schaffung
neuer LCL-Gateways in Dubai, Singapur, New York, Linz und Goteborg. Mit ihnen und weiteren, derzeit in Planung befindlichen,
wird das Netzwerk so verdichtet, dass weltweit mehr als 280 LCL-Direktverkehre und mehr als 5.000 Routen iiber Gateways

angeboten werden konnen.




