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Kaiser & Schmedding-Gruppe: Wie Kunden von den Synergien profitieren kénnen

Spezialisten in Sicherheitsfragen

Versicherungsmakler und Beratungsgesellschaft: Die Kaiser & Schmed-
ding-Gruppe aus Miinster positioniert sich am Markt als kompetenter

Ansprechpartner in Sachen Sicherheit — existenzielle, wie wirtschaftli-

che. Und das mit langjahriger Markterfahrung.

mobel Kultur: Thre Unterneh-
mensgruppe besteht aus zwei

Bereichen: Industrie-Versiche-
rungsmakler und einer Bera-
tungsgesellschaft. Wie lisst sich
das miteinander vereinbaren?
Peter J. Kaiser: Da sich beide
Unternehmen {iiberwiegend mit
dem Mobelhandel beschéftigen,
gibt es gewisse Synergien und
gleichgerichtete ~ Zielsetzungen.
Zum einen wird durch den Versi-
cherungsmakler die existentielle,
zum anderen durch die Bera-
tungsgesellschaft die wirtschaftli-
che  Unternehmensentwicklung
abgesichert. Also spielt in beiden
Firmen die Sicherheit unserer
Mandanten eine ganz wesentliche
Rolle.

Thomas Schmedding: In den
letzten beiden Jahren haben wir
eine sehr spannende Entwicklung
hinter uns. Hervorgegangen sind
wir aus der Silkenbdumer-Grup-
pe, die sich bereits seit iiber 30
Jahren um die Absicherung des
Mobelhandels kiimmert. Im Jahr
2002 wurde das Unternehmen
nach iiber fiinfjahriger Zugeho-
rigkeit zu DaimlerChrysler aus
der Konzernstruktur herausgelost
und wieder zu dem gemacht, was
es jahrzehntelang war — ein mit-
telstdndisch gefiihrtes Unterneh-
men. So ist der Kaiser & Schmed-
ding Int. Versicherungsmakler fiir
Industrie & Handel entstanden.

mobel kultur: Wie konnen Ihre
Kunden denn konkret von den
Synergien mit der Unterneh-
mensberatung profitieren?

Peter J. Kaiser: Die Wurzeln
unserer Beratungsgesellschaft rei-
chen ebenfalls zuriick in die Ver-
gangenheit, denn auch sie hat sich
aus den konkreten Bediirfnissen

Verfiigen iiber
langjihrige Markter-
fahrung: Peter J. Kaiser
(L) und Thomas
Schmedding.

unserer Mandanten entwickelt.
Seit mehr als 15 Jahren verstehen
wir die Beratung als konsequente
Serviceorientierung, die  das
Know-how und den Mehrwert des
Versicherungsmaklers  steigert.
Insofern ist die Weiterfithrung der
Beratungsgesellschaft in Form der
KS Consult ein notwendiger und
richtiger Schritt.

mobel Kultur: Sie haben sich
eben als Spezialisten mit jahr-
zehntelanger Erfahrung im
Modbelhandel bezeichnet. Wie
differenzieren Sie sich im Wett-
bewerb?
Thomas Schmedding: Mit unse-
rem Multi Cover haben wir einen
Standard im Markt gesetzt, an
dem sich alle in der Branche ori-
entieren. Das heifl3it, der Versiche-
rungsschutz basiert auf einfachs-
ter Abrechnungmethode, namlich
dem Umsatz. Allein aufgrund die-
ser Kennzahl kénnen wir einen
addquaten Schutz anbieten. Damit
ist die Police so gestaltet, dass sie
antizyklische Impulse setzt.
Auflerdem haben wir aufgrund
unserer Branchenkenntnisse De-
ckungserweiterung geschaffen,
die in den Standardbedingungen
eines Versicherers so nicht vor-
kommen. Dariiber hinaus vertre-
ten wir in Schadensfillen die
Interessen unserer Kunden ohne
Wenn und Aber. So haben uns
mehrheitlich die Mitgliedsfirmen
der unterschiedlichen Verbénde
kennen gelernt.

mobel kultur: Kommt der
Grofiteil Threr Kunden also aus
dem Mobelhandel?

Thomas Schmedding: Eindeutig
ja. Denn in den vergangenen Jahr-
zehnten sind wir in enger Zusam-

menarbeit mit unseren Mandanten
stark gewachsen und sind auf
Maklerseite sicherlich Branchen-
fihrer im  Einrichtungsmarkt.
Dies ist auf der anderen Seite
auch ein gewichtiges Argument
bei den Versicherern, die wissen,
dass wir in Einzelfdllen auch mit
der ganzen Kraft unseres Portfoli-
os argumentieren.

mobel kultur: Die Mobelbran-
che achtet stark darauf, die
Kosten schlank zu halten.
Wohin tendieren denn die Pri-
mien zurzeit?

Thomas Schmedding: Die Prami-
en diirften 2003 ihren Hohepunkt
tiberschritten haben. Dafiir sind
drei Griinde mafigeblich.

Ersten: Die Aufdeckung von
wettbewerbswidrigen Preisab-
sprachen im Geschdft mit Indu-
strieversicherungen bei der Versi-
cherungswirtschaft  durch das
Bundeskartellamt. Solches Ver-
halten hat der Branche geschadet,
wird von der gesamten Makler-
schaft aufs Schirfste verurteilt
und ihre Aufdeckung fiihrt sicher-
lich zu mehr Wettbewerb.

Zweitens: Die Entwicklungen
nach dem 11. September diirften
mittlerweile durch die Kapital-
markte bei der Bewertung von Ver-
sicherungsunternehmen  vollstén-
dig in den Kursen eskomptiert
sein, sodass auch von dieser Seite
keine  drastischen  Prdmiener-
hohungen vorauszusehen sind,
auch wenn einzelne Gesellschaften
im Industriebereich weiter defi-
zitdr arbeiten.

Drittens: Der verlésslichste
Punkt ist sicherlich die Weiterent-
wicklung unseres Multi Cover-
Standards. Denn gerade nach so
vielen Jahren der Spezialisierung
in einem Markt kann man durch
kleine Verdnderungen in der Ver-
tragsgestaltung grofle Wirkungen
erzielen, sodass wir hierin den
Ausgangspunkt fiir zumindest sta-
bile Pramien sehen.

o

mobel kultur: Mehr Sicherheit
wiinschen sich viele Threr Kun-
den auch in betriebswirtschaft-
licher Hinsicht. Wo sehen Sie
gerade in diesen schwierigen
Zeiten noch Potenzial?
Peter J. Kaiser: Wichtigste An-
triebsfeder fiir die Aufgaben und
Entwicklung der KS Consult sind
und bleiben die Bediirfnisse des
Kunden. So hat sich die Bera-
tungsgesellschaft in ihren Anfan-
gen zundchst vor allem an den
Finanzierungsproblemen der
Mandanten ausgerichtet und sich
im Zuge der Expansion des
Mobeleinzelhandels vornehmlich
mit Standortanalysen beschéftigt.
Als jiingster Zweig ist in diesem
Bereich das Rating Advisory hin-
zugekommen, d.h. die komplette
Bewertung eines Mobelhandels-
unternehmens, entweder in Vor-
bereitung bzw. Durchfithrung
eines Finanzierungsvorhabens
oder auch, um die Abhéngigkeit
von einer Bank zu reduzieren.
Dariiber hinaus bietet die KS
Consult Imageanalysen an, die die
Herausarbeitung der Positionie-
rung eines Unternehmens im Ver-
gleich zum Wettbewerb beinhal-
ten. Im Anschluss an eine solche
strategische Analyse schlieflen
sich im Regelfall Kundenzufrie-
denheitsmessungen am Point of
Sale an. Mitarbeiterzufriedenhei-
ten konnen tiber das gleiche Ver-
fahren gemessen werden.
Thomas Schmedding: Durch
diese zusétzlichen Serviceleistun-
gen profitieren die Kunden der
Kaiser & Schmedding GmbH von
unserem Know-how. Durch unse-
re zahlreichen Kontakte als Bran-
chenfiihrer im Markt ergeben sich
viele  Ankniipfungspunkte im
Zusammenspiel der Firmen.

Mehr Infos:

www.kaiser-
schmedding.de
www.ks-unternehmens-
beratung.de
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