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Leder

Loven bor tage udgangspunkt
| kundernes behov

Medierne har i den seneste tid
veret fyldt med artikler om den
nye meaglerlov, og forsikrings-
selskaber og forsikringsmaglere
diskuterer hgjlydt med hinanden i
spalterne. Men i de mange artikler
er der ikke et eneste indleg fra en
levende kunde, selvom debatten
handler om at skabe mere gen-
nemsigtighed for kundernes skyld.
Det ville derfor vere mere end
relevant at lese om oplevelserne
og holdningerne hos en virksom-
hed, som keber risikorddgivning,
ethvervsforsikringer eller pensi-

onsforsikringer.

Det eneste, vi har set, er et par
af erhvervsorganisationerne, der
har forsegt at udtrykke, hvor-
dan erhvervslivet ser pd den nye
maglerlov. Men organisationerne
skal spende over mange og meget
forskellige medlemmer, og vi ved,
at specielt flere storre virksom-
heder ser anderledes pi maglerloven
end organisationerne. Dette gor
bare debatten endnu mere uover-
skuelig for legmand. Kunderne
— de enkelte virksomheder - er
forstdeligt nok ikke interesserede
i at deltage i den uskenne debat
mellem meglere og forsikringssel-

skaber. De vil hellere finde losnin-

ger pd egne forhold i den virkelige

verden.

Og der er da ogsa flere aspekter
af de omstridte lovforslag, som
netop i praksis forekommer helt
ungdvendige. Inden for skadesfor-
sikring er det for eksempel pud-
sigt, at kunden bade skal modtage
fakturaer, der afspejler det aftalte
honorar, i lgbet af aret og i tilleg
til dette skal modtage en arlig
oversigt over de samme sendte
fakturaer. Det vil som minimum

give ekstra administration.

Men hos Marsh meder vi den nye
verden med sindsro. Vi ved, at den
afgprende faktor er evnen til at
lytte til og forstd kundernes behov,
og det er der jo intet nyt i — heldig-
vis. Den kommende maglerlov vil
hverken @ndre i vores forretnings-
model eller vores samarbejde med

kunderne.

Vi vil sammen med vores kunder
fortsztte arbejdet med at opdele
forsikringsselskabernes premier, si
vi kan se, hvad kunderne egent-
lig kober, og dermed gore det
muligt for kunderne at indkebe
mere selektivt. Det er klart, at

forsikringsselskaberne ikke er lune

pa ideen. De vil hellere skjule det
hele i én premie. Men lad os f3
en differentiering og dermed en
dbenhed, som giver kunderne bedre

mulighed for at valge.

Den nye maglerlov er blandt andet
inspireret af skandalerne i USA
sidste ar, hvor forsikringsselskaber
og maglere svigtede kundernes
og myndighedernes tillid. Derfor
ligger branchen, som den har red,
selvom vi ikke har set lignende
situationer i Europa. Men nar
denne fase er gennemfort, vil jeg
opfordre til, at fremtidigt lovgiv-
ningsarbejde tager udgangspunkt
i kundernes behov for gennem-
sigtighed — ikke i branchens egne
forhold.

Jens Brandum er administrerende

direktor i Marsh A/S.
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Det giver tryghed

Biotechvirksomheden Genmab A/S valgte Marsh som

forsikringsmeagler. Til gengzld fik Genmab sterre tryghed.

* Genmab

»Det giver tryghed.” Peter Rasmussen tover
ikke mange ojeblikke, nir han skal forklare
den vigtigste effekt af samarbejdet med Marsh.

,Forsikringer er et omrade, der hele tiden ud-
vikler sig. Det samme gor virksomhedens behov
for risikoafdekning. Forsikringer er samtidig et
omrade, som er lidt sekundert forstiet pd den
méde, at det ikke er vores og heller ikke mit

primere arbejdsfelt. Derfor giver det mig en

tryghed, at jeg ved, jeg kontraherer med nogen,
som ved hvad de snakker om.“

,Jeg kan jo godt lese en police, men jeg ved ikke
hvilke andre muligheder der er. Det ville i min
verden kreve mere end en fuldtidsstilling, hvis
vi selv skulle sztte os ind i disse ting og lobende
holde os underrettet. Sa det giver mig stor tryg-
hed, at Marsh sorger for at vi er dekket ind pa
den rigtige made.”

af Anders Krarup

For yderligere sporgsmél:
henrik.larsen@marsh.com




Peter Rasmussen, 37, er Accounting Manager i
biotech-virksomheden Genmab A/S. I somme-
ren 2005 blev han kontaktet af Marsh’ under-
direktor Dorte Birkebek. Det var en helt uop-

fordret henvendelse.

Vi vil altid gerne vare dbne for prasentationer
fra nye ridgivere — og her blev vi faktisk lidt
imponerede. For mig var det afgerende, at det
virkede professionelt. Efter de to forste moder
havde vi en rigtig god fornemmelse i maven.
Det her er nogle folk, der ved hvad de snakker om.
Dét var det afggrende®, siger Peter Rasmussen.

Han forklarer, at mederne is@r virkede profes-
sionelle, fordi Marsh medte op med specialister,
som hver iser holder sig opdateret inden for et
specifikt  forsikringsomrdde. Samtidig havde
Marsh-folkene sat sig ind i Genmabs virksom-
hed ud fra offentligt tilgengelige regnskaber og
tidligere prospekter, si Peter Rasmussen medte
radgivere, som allerede ved forste mode havde
et godt billede af virksomhedens aktiviteter og
risikoprofil.

»Jeg kan godt lese en police,

Specialviden

Behovet for forsikrings-
radgivning i Genmab er
markant. Genmab A/S er
noteret pa Kebenhavns
Fondsbers og driver sin
virksomhed gennem sel-
skaber i Danmark, Hol-
land og USA. Selskabets
produkter gennemgar kli-
niske afprevninger over

hele Europa samt i USA.

Genmab’s administrerende

direktor er amerikaner og et andet medlem af
direktionen er holleender — og eftersom biotech-
branchen er sterkt praeget af udviklingen i USA
— er det naturligt at koncernsproget i Toldbod-
gade i Kgbenhavn er engelsk.

muligheder der er. Det ville i
min verden krave mere end en
fuldtidsstilling hvis vi selv skulle

os ind i disse ting og lobende

holde os underrettede”, siger

Peter Rasmussen, Accounting

Manager i Genmab A/S

I Marsh i Danmark er sproget dansk — men
alligevel spiller det en stor rolle, at Marsh ogsa er
en international virksomhed med tet samarbejde
over grenserne, for som sa mange andre brancher
kraver biotech stor specialviden, som kun kan

opnds gennem internationalt samarbejde.

»Der er jo stor forskel pa en handelsvirksomhed
med de samme varer pd hylden over arene og
sd en virksomhed som Genmab. Vi udvikler os
jo hele tiden — og forsikringsmarkedet udvikler
sig ogsa konstant. Derfor er det vigtigt for os, at
vores radgivere altid er med pa den udvikling og
kan komme med forslag til forbedringer. Det
kraever, at Marsh foruden at vare opdateret pa
forsikringsmarkedet ogsa folger med i vores virk-

somhed og i biotech generelt®, siger Peter Rasmussen.

Han peger ogsa pi risikoen for, at Genmab kan
bevage sig én vej — og forsikringsbranchen en

anden vej.

»Her er Marsh den faktor, som skal sorge for, at
der er sammenhang mel-
lem de to elementer. Og at

de to passer sammen.”

men jeg ved ikke hvilke andre

Bestyrelsesansvar

Genmab har lagt hele sin
hos
Marsh. Fra de meget kom-

forsikringsmagling

plicerede til de mere enkle
sager. Og serligt er der
to omrider, der er meget
vasentlige for Genmab:

,Det ene er vores besty-
relsesansvarsforsikring,
det andet forsikringer pa
alle vores kliniske studier.
Vi kan bedre tile, at vi eventuelt har en bilforsik-
ring, der halter lidt, det sker der ikke den store
skade ved. Men fér vi et problem med bestyrel-
sesansvar eller de kliniske studier, si er det alvor-

ligt. Der vil vi veere dekket.”



Ansvarsforsikringer for medlemmerne af besty-
relse og direktion er endnu ikke helt alminde-
lige i Danmark. Her har Genmab nok veret lidt

foran, siger Peter Rasmussen:

»Behovet er typisk opstaet, fordi vi har vores
amerikanske bestyrelsesmedlemmer, som op-
lever det som helt naturligt. Jeg tror, at hvis vi
var en rent dansk virksomhed, si ville vi stadig
have bestyrelsesansvarsforsikringen i et eller
andet omfang, men det var nok kommet senere.

Der har vi veret tidligt fremme — allerede i for-

bindelse med bersnoteringen for fem ar siden.”

Forsikringerne pa de kliniske studier er et lovkrav.
Men ogsa her er der stort fokus fra investorer og

det omgivende samfund.

»Savel etisk som okonomisk er det vigtigt, at
Genmab opretholder rtilstrekkelig forsikrings-
dekning for de patienter, der indgir i vores
kliniske studier.”

Risikoradgivning

Biotech-branchen rummer naturligt mangeartede
risici. Derfor har Genmab ogsd haft fokus pa
risikostyring, allerede inden Marsh kom ind som

radgiver.

oVi har selvfolgelig talt om det i forbindelse
med den store analyse, vi har lavet sammen med
Marsh, men jeg mener vi selv har et relativt godt

overblik og forseger at minimere risici, hvor vi

kan. Det ligger i hgj grad i branchen, hvor der
jo ligger keemperisici. Og disse risici forholder vi

os til.

Genmab er en ung virksomhed med dynami-
ske medarbejdere, som miske er mere opmaerk-
somme pa, at verden @ndrer sig hver dag. Derfor
ma virksomheden og vores risikostyring ogsd
tilpasse sig. Det ved vi. Mere etablerede, tradi-
tionelle virksomheder kan man opleve sige, at
den storste risiko er, at den store kunde falder
veek. Det kan man forholde sig til. Men hvad nu

hvis den storste risiko egentlig er, at produktet

bliver overhalet af andre produkter, si alle kun-
derne falder vaek? Dét er svert at forholde sig til,
hvis man ikke har noget i sin pipeline — si valger
man maske at fokusere pd de ,nemme® risici

siger Peter Rasmussen.

Han har grundleggende den holdning, at hvis
man blot kender de virkelige risici i virksom-
heden, si kan man ogsi leve med dem. Man
skal blot vare klar over, hvad det er for nogle og

arbejde pa at minimere dem.

Sd opndr man tryghed. Det er vel det forsikrings-
magling handler om. Eller er det penge?

,Jo, vi sparer ogsd en smule penge pa skiftet, men
det var ikke det afggrende. Det er tryghed.”

Genmab A/S er

noteret pa Kobenhavns
Fondsbers og driver sin
virksomhed gennem
selskaber i Danmark,
Holland og USA.

Selskabets produkter
gennemgar kliniske
afprevninger over hele
Europa samt i USA.




af Klaus Moller
klaus.moller@marsh.com

Praamierne falder fortsat

Der kan konstateres fald i preemierne for bade tingskade-

forsikringer, ansvarsforsikringer og arbejdsskadeforsikringer.

Faldende premier er heldigvis stadig tendensen
pa forsikringsmarkedet, og efter et par gode regn-
skabsar foler flere forsikringsselskaber sig atter
polstrede til at vare aggressive pa pris og vilkar.
Det er resultatet af den store fornyelse af forsik-

ringer, som skulle overstds inden 1. januar 2006.

Fornyelsen var imgdeset med en del spznding,
idet efterdrets mange og store naturkatastrofer
blandt andet i New Orleans havde givet anled-
ning til nogen rumlen blandt reassurandererne,
og fornyelsen skulle vise, om det blot var teater-

torden eller alvor.

Tingskadeforsikring

Pi det omrade, som alt andet lige burde vere
hirdest ramt af naturkatastroferne, nemlig ting-
skadeforsikringerne (bygning, lesere og drifts-
tab), kan vi fortsat konstatere fald i preemierne
i niveauet 0 til 20 procent. Dette gelder for mere
end 50 procent af fornyelserne. Kun i cirka 10
procent af tilfeldene har vi konstateret mindre
forhgjelser. Vi kan samtidig konstatere, at kon-
kurrencen er rimelig bred, idet der er flere
selskaber, som har vundet ny forretning eller med

succes forsvaret eksisterende forretning.

Ansvarsforsikring

Fornyelsen af ansvarsforsikringerne giver nasten
samme billede som ovenfor skitseret, nemlig et
overordnet preemiefald i niveauet 0 til 20 procent.
Det gelder her for cirka 40 procent af fornyelserne,
og her gelder ogsd, at der i kun cirka 10 pro-

cent af fornyelserne har varet tale om forhgjelser.

Ligeledes kan vi her konstatere en bred konkur-
rence, saledes at flere selskaber stir som vindere.
Til gengeld er det her et klart monster, at kun fi
selskaber tydeligt har mistet forretning.

Arbejdsskadeforsikring

De sidste mange dr har premien for arbejds-
skadesforsikringer kun endret sig i én retning
— og det er opad. Men i ar har vi endelig oplevet,
at denne tendens er blevet @ndret, og vi har sa-
ledes ogsa her oplevet fald i en pen del af vore
fornyelser. Samtidig er det dog ogsa det omrade,
som er kendetegnet af de storste forhgjelser pa
mere end 30 procent. Konkurrencesituationen
for arbejdsskade er modsat de andre omrader, idet
der her er tale om fi selskaber, som er aggressive
og nu ma fele sig overbeviste om, at det rigtige
premieniveau er net. Derfor kan der vare tale

om et kortvarigt fald.



Vi er kundens mand
[ 2006 vil Marsh udfordre kunderne: Vil I have hele service-

pakken — eller er det nok med en del af kompetencerne?

Interview med Marsh's administrerende direkter,

Jens Brandum, om at udfordre kunderne og sig selv.

1

']

Stemningen er god pd adressen Teknikerbyen 25 i
Virum. 2005 var et godt &r for Marsh — efter en
rekke dr, hvor resultaterne var vigende og kon-
kurrenterne fik mulighed for at tage en lidt storre
del af markedet. Marsh er tilbage som en staerk
meagler pa alle felter — og stadig med de stor-
ste danske virksomheder som kunder. Marsh i
Danmark er fortsat forende inden for risiko-
styring, ansvarsprogrammer samt bestyrelses- og

direktionsansvar.

»2006 bliver dret, hvor Marsh vil beskeftige sig
med vakst og udvikling — og hvor vi vil give mere
lyd fra os. Vi vil blande os i debatten, der hvor vi
synes det er fagligt og sagligt relevant®, fastslar

Jens Brandum, administrerende direktor i Marsh

AlS.

Jens Brandum har stet i spidsen for den dan-
ske del af det verdensomspendende firma siden
november 2004. Han er ikke en af branchens
egne — ,jeg er lavet hos IBMY, siger han selv — og
har ogsé arbejdet som ledelseskonsulent. For stra-
tegien i 2006 og kundernes behov er de to emner,

der optager Jens Brandum mest:

,Vi har brugt krudtet i 2005 pa at passe vores
nuverende kunder. I 2006 vil vi blive mere pro-

aktive. Vi vil vere dem, der gar forrest, og til for-

del for vores kunder vil vi udfordre den gengse
opfattelse af, hvilke services man keber hos en
forsikringsmagler — og hvilke services man ikke
behover at kobe.“

Udfordring til kunderne

Jens Brandum er ikke manden, der fokuserer pa
at skaffe maksimal omsztning hos kunderne,
hvis den ikke er forankret i kundens reelle behov.

Derfor kan kunderne vente at blive udfordret af
Marsh:

,Vi vil i langt hejere grad sperge: ,Er du nu
sikker pa, at du vil have det der vag-til-veg
teppe, eller vil du hellere have en anden model?“
Det vil vi af egen drift tage op med vores
kunder. Det er jo i det simple, uskyldige wrin-
de, at vi vil vare sikre pa, at vores kunder ogsd
onsker det der vag-til-veg teppe. Vi kan blive
ved den model — eller vi kan here kunden sige:
»Det var da egentlig skagt, kan man ogsa noget
andet? Sa vil vi selvfolgelig vere dem, der hos
kunderne farkredit, fordiviselvinviterer til dialog.

Hvis kunden er usikker pd, om han fir den
rigtige vare, si er det jo kun et spergsmal om tid,
hvornar tvivlen begynder at nage. Det vil vere
vesentligt for os i 2006.°

Til gengzld skal man ikke forvente stor-
stilede programerkleringer ud i markedet. Nok
har Marsh mange kunder, men trods alt er der
ikke flere end at ledelsen og medarbejderne kan
kommunikere direkte med dem. Marsh’ ridgivere
er i hyppig kontakt med de fleste kunder — det er

af Anders Krarup

For yderligere sporgsmal:
jens.brandum@marsh.com




en naturlig del af arbejdet som forsikringsmagler
og risikoradgiver.

Kundens mand

De store udfordringer for Marsh selv vil vare
konkurrencen blandt meglerne og konkurrencen
fra lokale forsikringsselskaber. Pa alle omrader

skerpes kampen.

»Det vil sige, at vi pd alle omrider skal blive
bedre, og noget af det, der star overst pa sedlen,
det er, at vi skal holde fast i at vere kundens
mand. Hvis vi er kundens mand, som jeg med
stor overbevisning mener vi er, si har vi grund-
laget for gode ér, for der er altid brug for kundens
mand i forsikringsbranchen. Og hvis vi ogsa fort-
setter med at forfine vores evner til at arbejde
med kvalitet og innovation, s har vi altid noget,
der er brug for®, siger Jens Brandum — og tilfgjer,
lide forsigtigere, et enkelt punkt:

»Det punke, der er fremmed for forsikringsbran-
chen og maske ogsa for maglerne: Hvis vi ogsd
kan blive markant mere effektive, s ser verden
lys ud. Forsikringsbranchen har i mange éar levet i
en meget lukket verden med hgje marginaler — sd
jeg tor godt forsigtigt postulere, at man aldrig har
folt sig helt ansporet til at se pd effektiviteten.”

Ny gennemsigtighed

Pi det danske marked indferer Folketinget i
2006 nye regler for forsikringsmaglerbranchen.
I forste reekke er de teenkt som en beskyttelse af
den private forbruger, men lovgivningen kommer
ogsa til at gelde det tunge erhvervsmarked, hvor
Marsh opererer. Og selvom branchen som sidan
har veret kritisk over for en rekke af reglerne,
sa vil de faktisk hjelpe bdde kunderne og bran-
chen generelt videre frem, mener Jens Brandum:
,Overordnet set md man hilse de budskaber,
der kommer i lovgivningen, velkommen. Helt
overordnet er det jo et pnske om gennemskuelig-
hed, og om at aflenningen skal folge opgaven.
Sidan opfatter jeg det, og det kan man kun hilse

velkommen. Det kan jo kun give nogle endnu
klarere og bedre forhold for kunderne og nogle
endnu bedre premisser for kunderne til at valge,
hvad de vil gore.”

Til gengeld finder Jens Brandum, at man i
loven burde skelne mellem livs- og pensions-
forsikring pa den ene side og skadesforsikring
pa den anden. ,Vi er jo i skadesforsikring, hvor
jeg ma sige, at de stramninger, der er pa vej, ikke
har samme aktualitet som for liv og pension.
Derfor er jeg ikke sd optaget af, at de stramninger
skal gelde for skadesomridet. Jeg synes ikke, at
de er sa relevante for omradet.”

Global og lokal

Marsh er verdens storste forsikringsmagler og
risikoradgiver. Marsh er verdensomspzndende
med kontorer overalt. Det indebzrer, at Marsh
kan hjelpe kunder overalt i verden. Og det
betyder ogsa, at Marsh har folk, som har forstand
pa de sarlige forhold, der matte vere rundt om
pa kloden inden for de enkelte fagomrader og
brancher.

Med Jens Brandums ord: ,Vi har kritisk masse
nok til at vere dygtige til det hele. Vi er jo sd
store, at vi samlet set kan specialisere os pa langt
de fleste omrader. Og sé er vi jo et selskab, som
pa kundesiden legger vagt pa at vare der lokalt,
selv om vi er globale. Det leegger vi meget vagt
pa, for nar man er radgiver, si har man jo at gore

med personlig tillid, relationer og forstielse af

lokale markedsforhold.

Der er samtidig en anden fordel ved at vare
global — og stor. Forsikringsmarkedet bliver ogsa
mere og mere globalt. Da Marsh — pa vegne af
sine kunder - er en af de storste indkebere af
forsikringer globalt, opnir selskabet et kendskab
og en indflydelse, som kunderne nyder godt af.



Risikoradgivere hjaelper
virksomhedskgbere

Interessen for at benytte sig af professionelle risikorddgivere

er stigende blandt virksomhedskgbere — et keb indebeerer

nemlig et veld af overvejelser omkring risici og forsikring,

Kgbesum, cash-flow og risikostyring. Der er
rigeligt at holde styr pd, nir man overvejer at
kebe en virksomhed. Behovet for at kunne
identificere, kvantificere og minimere sd mange
risikofaktorer i en virksomhedsoverdragelse som
muligt far flere og flere virksomhedskebere til at
hyre professionelle risikoradgivere.

Det er blandt andet i forbindelse med kebers
undersogelser (,due diligence®) af target-virk-
somheden (genstanden for opkebet), at Marsh

oplever en stigende interesse for radgivning.

Undersogelserne af target-virksomheden

Nir keber foretager en undersogelse (,,due dili-
gence®) af target-virksomheden, er det i stigende
grad almindeligt, at kebers , due diligence“-team
ud over revisor og advokat tillige bestir af flere
forskellige ridgivere med serlige kompeten-
cer, herunder radgivere med sarlig kompetence
inden for forsikring og risk management — det vi
kalder risikoradgivere. Virksomhedskeberne har
nemlig erkendt, at regler og forretningsbetingel-
ser pd mange omrader er sa komplekse, at der er
behov for mange specialkompetencer for at opna
et retvisende billede af target-virksomhedens

risikoprofil.

Der er mindst fire arsager til, at virksomheds-
kgbere i stigende omfang ensker at fa en risiko-
radgiver til at medvirke ved ,due diligence*.

For det forste skal keberen sikre sig, at target-
virksomheden har den indtjening og det cash-

flow, som fremgar af regnskaber, management
rapportering og salgsprasentationer. Hos Marsh
er vi for eksempel jevnligt ude for at target-virk-
somheden efter vor opfattelse har behov for yder-
ligere dekning, sammenlignet enten med kebers
egen virksomhed eller sammenlignet med andre
virksomheder i branchen. En foregelse af virk-
somhedens arlige forsikringsbudget med eksem-
pelvis 500.000 til 1.000.000 kroner er et forhold,
som ber tages med i vurderingen af, om prasen-
tationen af target-virksomhendes indtjening og

cash-flow er retvisende.

Et andet vigtigt formal med en ,due diligence®
er at gore keber i stand til at byde den rigtige
pris for target-virksomheden. Kvalitetssikring af
target-virksomhedens indtjening og cash-flow,
som er omtalt ovenfor, er vigtigt i denne forbin-
delse. Men pracise informationer om, hvorvidt

target-virksomhedens allerede er forsikret imod

af Anders Markvardt
anders.markvardt@marsh.
com
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Hvad kan professionelle risikoridgivere hjlpe en virksomhedskeber med?

* Vurdering af target-virksomhedens indtjening og cash-flow

* Vurdering af risici ved fastszttelse af kebesum

* Overvejelser omkring integration af de to virksomheders forsikringsprogrammer

* Vurdering af target-virksomhedens risikostyring

visse vaesentlige risici - eller fremtidigt kan tegne
en sidan forsikring — vil alt andet lige gore kober
i stand til at byde en mere korreke pris.

Det er for eksempel ikke ngdvendigt for keber at
foretage en vasentlig hensattelse til oprensning
af en jordforurening, hvis target-virksomheden
allerede har en forureningsforsikring med en
relevant dekning og en tilstreekkelig forsikrings-

sum.

En tredje vigtig arsag til at benytte sig af
professionel risikoradgivning ved ,due diligence®
er spergsmalet om integration af eget forsikrings-
program og target-vitksomhedens forsikrings-
program. For det forste er det ikke sikkert, at
kebers egne forsikringsprogrammer umiddel-
bart kan dakke target-virksomheden. For det
andet er det ikke sikkert, at det overhovedet er
en god ide at opsige target-virksomhedens for-
sikringer og integrere dekningen under kebers
forsikringsprogrammer. Vi oplever for eksempel,
at man skal vere yderst opmarksom pa specielle
lokale forhold, idet lokale forsikringsdeekninger
kan vare yderst vanskelige at genetablere, hvis de

opsiges.

Endelig er det ofte meget vigtigt for keber
at have professionelle radgivere til at vurdere

target-virksomhedens overordnede risikostyring i

praksis. For eksempel ser Marsh ofte, at der ikke
er overensstemmelse imellem standardkontrakeer
og faktisk indgiende aftaler. Dette kan betyde,
at der ikke er forsikringsdekning for aktuelle
ansvarsforpligtelser. Vi ser ogsa eksempler pa,
at forsikrede verdier er opgjort pa et urealistisk
grundlag, hvilket kan betyde underforsikring og
dermed risiko for manglede dekning i skades-

situationer.

Marsh har erfaring med virksomheds-
overdragelser

Marsh har stor erfaring med situationer, hvor
virksomheder bliver kebt og solgt — ogsd nar
handlen sker over landegranser. Vort transaktions-
team i Marsh Danmark indgar i et internationalt
Marsh-netverk af lokale transaktionsteams.

Nar vi bliver kontaktet af en kunde, der behgver
vor bistand i forbindelse med en virksomheds-
overdragelse i udlandet, er vi gennem vort
internationale netverk i stand til med meget kort
varsel at skabe kontakt til de relevante lokale kon-

taktpersoner og briefe om den konkrete opgave.



Kort nyt

Marsh Industry
Practices

Marsh har oprettet Marsh Industry
Practices (MIPs), som skal sikre vore
kunder adgang til viden, ekspertise og
innovativ rédgivning pa tvaers af
landegrenser. MIPs fungerer som én
enhed i Europa inddelt i syv segmenter:

* Den offentlige sektor

* Energisektoren

* Medicinal- og kemiindustrien

¢ Telekommunikation

e Transport og Logistik

* Ejendomme

¢ Fgdevareindustrien

Har du overordnede sporgsmal til
ovennavnte, kontakt Henrik Larsen

henrik.larsen @marsh.com

Her vil vi kort fortelle om aktuelle

tendenser inden for fem af segmenterne.

Den offentlige sektor

Marsh har fokus pd den offentlige
sektor blandt andet som forsikrings-
megler for nogle af landets kommuner
og som radgivere og forsikringsmaglere
for en rzkke virksomheder i den

offentlige sektor.

I forbindelse med de igangvarende og
kommende forsikringsudbud i den
offentlige sektor har Marsh — ud over
sedvanlige forsikringsmagleropgaver
— set en stigende interesse for radgiv-
ning blandt andet i forbindelse med
kortlegning af risici og analyser og
konsekvenser ved storre selvbehold i

kommuner og offentlige virksomheder.

Kontakt Bo Thingsted
bo.thingsted@marsh.com

Energisektoren
Der sker i gjeblikket en betydelig

struktur-udvikling inden for energi-

sektoren (en samlet betegnelse for
mange industrigrene sasom el, gas,
olie, varme, vand og vind). I forbin-
delse med denne strukturudvikling
har vi hos Marsh set en stigende inte-
resse for ridgivning blandt andet i for-
bindelse med analyser og kortlegning

af risici.

Med vores kendskab til energisektoren
generelt ved vi, at virksomhederne
arbejder intensivt med risikoidentifi-
kation og risikostyring. Marsh har
med stor succes skabt vardi for virk-
somheder i energisektoren med pro-
jekter baseret pd metoden ,Risk Map-
ping“, som bestdr i at samle og
konsolidere risikoopfattelsen for et

bredt udsnit af virksomhedens omrader.

Kontakt Jorgen Damgaard Andersen

damgaard.andersen @marsh.com

Medicinal- og kemiindustrien

Den europeiske kemi-, medicinal- og
life science-industri har kebt hejere
ansvarsforsikringssummer i 2005 som
et resultat af faldende priser i forsik-
ringsmarkedet, viser en ny Marsh-

undersogelse fra december 2005.

Generelt er det Marsh’s vurdering, at
omkostningerne til erhvervsansvars-
forsikring er faldende pd netop denne
industris forsikringsmarked. Men med
hensyn til produktansvarsforsikring
og forsikring i forbindelse med kliniske
forseg er der desvarre udsigt til mulige
stigninger i lobet af de kommende 12

maneder.

Det galder dog fortsat, at de virksom-
heder, der kan demonstrere god risk
management, vil have mulighed for
reduktioner i premie og selvrisiko
samt muligvis dekningsmassige for-

bedringer.

Kontakt Henrik Jakobsen

henrik.jakobsen@marsh.com

Telekommunikation

Inden for telekommunikation tiltreekker
Marsh virksomheder med komplekse
risici og virksomheder med fokus pd

Totale Risiko Omkostninger.

Marsh har igennem mange ir udar-
bejdet benchmarkingmateriale til tele-
kommunikationsindustrien. I 2005
deltog mere end 600 virksomheder i
undersogelsen. Vi har derfor mulighed
for at understotte med benchmark-
materiale inden for: programstrukeur,
forsikringssummer, selvrisici, risk maps,

gap analyser med mere.

Kontakt Dorte Birkebak
dorte.birkebaek @marsh.com

Transport & Logistik

Hvordan er dine totale risiko-
omkostninger fordelt pr. keretgj?
De direkte og indirekte omkostninger
relateret til forsikring inden for trans-

portsektoren er stadig stigende.

En undersogelse foretaget af et forsik-
ringsselskab viser, at de indirekte om-
kostninger i gennemsnit belober sig
til 13.500 kroner pr. skade. Der foku-
seres blandt andet meget pa selvrisici-
niveauer, brendstofforbrug og redu-

cering af koreskader.

Vi har igennem mange ar hjulpet med
analyser samt efterfolgende losnings-
modeller for kunder overalt i Europa.
Lesningerne har blandt andet omfattet
korekurser, incitamentsprogrammer
samt selvrisikoanalyser, alt sammen
for at minimere de totale risiko-

omkostninger.

Kontakt Niels Fogh Kristiansen

niels. kristiansen @marsh.com

11




Returneres ved varig adressesendring s
- <) POST
P P DANMARK

MARSH

Marsh A/S Mercer Mercer

Teknikerbyen 25 Human Resource Consulting A/S  Pensionsradgivning A/S Afdelingskontor

2830 Virum Teknikerbyen 25 Teknikerbyen 25 Klamsagervej 21B
2830 Virum 2830 Virum 8230 Abyhej

Tel +45 4595 9595 Tel +45 4595 96 97 Tel +45 4595 96 97 Tel +45 459596 97

Fax +45 459595 00 Fax +45 4595 96 96 Fax +45 4595 96 96 Fax +45 86 7559 55

marsh.denmark@marsh.com post@mercer.com post@mercer.com post@mercer.com

www.marsh.dk www.mercerHR.dk www.mercerHR.dk www.mercerHR.dk

Marsh er sammen med sgsterselskabet Mercer en af de forende risikorddgivere og forsikringsmeagler-
virksomheder pi det danske marked og er samtidig en af de ferende udbydere inden for
HR konsulentydelser.

Ny personalegoderapport igangsat
MERCER Mercer udarbejder hvert andet ar en omfattende personale-

goderapport, og indberetningsskemaerne til 2006-versionen er

netop udsendt.

af Keld Nielsen Undersogelsens formal er at give et overblik over, hvilke personalegoder der generelt benyttes pa
arbejdsmarkedet samt at afdekke holdningerne til personalegoder hos danske topledere og HR-
ansvarlige. Ved hjelp af rapporten vil det veere muligt for den enkelte virksomhed at sammenligne

egne forhold med de afdeekkede markedstendenser.

Personalegoderapporten dekker blandt andet personalepolitiske og holdningsmassige emner som
principperne for tildeling af personalegoder, holdningerne til flexible benefits og karriereudvikling.
Rapporten indeholder ligeledes en analyse af de deltagende virksomheders forhold omkring personale-
goder, forsikringer og pensionsordninger, herunder analyser af bonussystemer, aktie- og options-

programmer, firmabilordninger samt andre gengse personalegoder.

Rapporten forventes at udkomme den 1. juni 2006, og prisen er DKK 3.800 ekskl. moms, hvor
deltagere kan kebe rapporten til halv pris.

Onsker du at hore mere om undersogelsen eller at rekvirere et indberetningsskema, kontakt da

venligst Keld Nielsen pa +45 45956888.



