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- Allftakt 2020 — organisieren — kooperieren

— vernetzen - digitalisieren

Moderation:

Prof. Dr. Hans-
=% Wilhelm Zeidler

Neue und aktuelle rechtliche und regulatorische

Rahmenbedingungen
Provisionsdeckel — Wie geht es weiter?
FinVermV — Wie groB wird der tatsachliche Einfluss auf das aktuelle Geschaft?
IDD und MiFID II — Regulatorische Anforderungen mit groBem Einfluss

Dr. Jutta
Krienke
Ressortbereichsleiterin
Privatkunden u. Produkte,
Versicherungskammer

Innovative Produkte, die der Vertrieb/Kunde wirklich braucht?!

Auf Erfolg programmiert:
~Internetversicherer” vs. ,,Versicherungen im Internet”

Innovative IT-Optionen fiir den AuBendienst

In Search of Excellence - Echte Verkaufer(innen) gesucht!

Der Kunde im neuen Okosystem der Assekuranz
Customer Journey — Kundentransparenz zwischen Machbarkeit und Zulassigkeit
Wertewandel, demographische und gesellschaftliche Entwicklungen
— Wie sieht der Kunde im Jahr 2025 aus?

Verdrangen Robotics und Artificial Intelligence den klassischen AuBendienst?
Intelligente Steuerung und Orchestrierung der Sales-Channels auf die Kunden-DNA
Ist Versicherung sexy? Wie man Versicherung unwiderstehlich machen kann!

Mit freundlicher Unterstiitzung von:

“nciforia T |S2  teckpro «[TISQ

www.mcc-seminare.de
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Sehr geehrte Damen und Herren,

kiirzlich verfolgte ich ein Gesprach zwischen einem
erfolgreichen Makler und einem strategischen Berater,
der Vertriebsprozesse digitalisiert. Es ging um all die
Fragen, denen wir uns jedes Jahr erneut widmen: Wie
lassen sich solche Produkte und Services entwi-
ckeln, die Kundenbedarfe ausreichend und bequem
abdecken? Werden smarte Beratungstools die
vertrieblichen Prozesse ersetzen oder ergénzen?
Wie motivieren wir den dringend bendtigten Nachwuchs im Ver-
trieb? Welche Vertriebsmodelle werden sich auspragen?

Aber reicht das? Miissen wir uns nicht deutlich mehr und schneller be-
wegen? Der Gigant Ping An hat Uber seine strategische Beteiligung an
FinLeap einen Zugang zum europdischen Markt erworben und bringt
milliardenschwere Investitionen und enorme Erfahrung mit Daten-
Okosystemen mit. Die Visionére jedenfalls sind sich einig: Wir miis-
sen deutlich mehr in Technologie investieren, um konkurrenzféhig zu
bleiben. Digitale Direktangebote zum passenden Zeitpunkt, opti-

mierte Kundenkommunikation, jederzeitige und unkomplizier-
te Services, um den Menschen die Erfahrung bieten zu kdnnen, die sie
aus anderen Industrien kennen.

In den Vortragen und Diskussionsrunden erfahren Sie mehr Gber die
Transformationskraft und -geschwindigkeit in der Branche.
Nehmen Sie Anregungen mit, diskutieren Sie mit uns, fiihlen Sie sich
aber nicht zu sicher
... gibt zu denken.

lhre

&uko_ Uelectea_

Dr. Jutta Krienke
Ressortbereichsleiterin Privatkunden u. Produkte, Versicherungskammer

zu den aktuellen Themen im Vertrieb in der Finanz-
dienstleistungsbranche gibt es keine Pausen. Inte-
ressant ware es einmal, die Themen zu visualisieren.
Zum Beispiel als Bander entlang der Zeitachse.

In der Hohenausrichtung die 6ffentliche Aufmerksam-
keit und Erregung der Branche anzeigend. Da gibt es
langere, kurze, steigende, fallende und entschwinden-
de Bander. Auf alle Félle waren sehr viele tiberlappend.

Leider gibt es eine solche Visualisierung nicht, aber es gibt die Standort-
bestimmung auf dem MCC-Kongress, die vieles von dem leistet, was
die ,Bénder” zeigen wiirden.

Sehr geehrte Damen und Herren,

Wieder hat es MCC geschafft, eine groBe Gruppe von wichtigen Ent-
scheidern/innen, Wissens- sowie Meinungstrager/innen fiir die Ver-
triebstagung 2020 zu gewinnen.

Ich freue mich auf die Referenten/innen und auf Sie.

Viele GriiBe
7Bl g B A S /uylo

Prof. Dr. Hans-Wilhelm Zeidler

Der Vertrieb ist bekanntlich die Speerspitze
eines jeden Unternehmens. Aber droht diese ge-
rade bei Versicherungen stumpf zu werden?

Nicht alles was glanzt, ist auch digital. Vielmehr wird
auf absehbare Zeit die Moglichkeit und Fahigkeit des
Verkéufers zur persénlichen Beeinflussung im Kauf-
entscheidungsprozess beim Kunden am Point-of-Sale
ohne nennenswerte Alternative bleiben. Doch ist die physische Anwe-
senheit des VersicherungsauBendienstes immer wirklich notwendig?

In Zeiten, in denen die Digitalisierung eine Loslésung von Raum und
Zeit ermdglicht, werden die AuBendienstler zu den Gewinnern gehoren,
die ihre Kunden auf samtlichen gewiinschten (elektronischen) Kommuni-
kationswegen erreichen.

Auch das Thema Kiinstliche Intelligenz kann fiir den Vertrieb eine
wesentliche Rolle spielen. Jedoch sollte die Arroganz vermieden werden,
Kunden wiirden es letztlich nicht merken, mit einem Roboter zu kommu-
nizieren. Dann geht der Schuss némlich nach hinten los.

Sehr gute vertriebliche Ansatze bieten wie immer Schadenfalle, wenn
diese prospektiv, groBziigig, einfach und schnell im Sinne des Kunden
geregelt werden. So beinhaltet bspw. die Insolvenz des Reiseveranstal-
ters Thomas Cook und das intelligente Handling mehrerer 100.000 Ge-
schadigter sehr wohl hervorragendes Vertriebspotenzial.

Exzellente AuBendienst-Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen kann man
nicht ziichten. Die Leidenschaft fiir den Verkauf muss bereits in den

Meine sehr verehrten Damen und Herren,

Versicherungsvertrieb der Zukunft — Die Zukunft des Versicherungsvertriebs

Genen vorhanden sein. Aber wie und wo finden sich diese potenziellen
Topverkaufer?

Wertewandel und unterschiedliche Bediirfnisse der Kunden erfordern
auch neue Versicherungslésungen. Diese nimmt der Vertrieb gerne an,
wenn die Vorteile fiir den Kunden entsprechend herausgearbeitet sind.
Hierbei spielen natirlich auch neue rechtliche und regulatorische Rah-
menbedingungen fiir die Branche eine wesentliche Rolle. Nicht alles, was
hipp ist, kann auch so verkauft werden. Dokumentationsvorschriften
bremsen — das ist Fakt.

Das Ende der Versicherung als Institution ist absehbar. Aber auch die
Funktion Versicherung wird modifiziert werden — in welche Richtung
ist jedoch noch offen.

VersicherungsVertrieb der Zukunft — Auftakt 2020 verspricht
Ihnen interessante Anregungen und Handlungsempfehlungen unserer
Experten fiir einen erfolgreichen Start in das neue Vertriebsjahr. Seien
Sie mit dabei und melden Sie sich jetzt an. Fir die Erfolgreichen war die
Zukunft schon gestern!

Herzlichst Ihr

HeFr?,

Hartmut Low
Geschaftsf. Partner, MCC




PROGRAMM

1. Kongresstag: Montag, 10. Februar 2020

8:30h

Check-In der Teilnehmer, Quick-Breakfast
und ,Meet & Greet”

9:15h  BegriiBung und Einfiihrung in das Thema
durch den Vorsitzenden

Prof. Dr. Hans-Wilhelm Zeidler

9:25h

9:50h

Auswirkungen regulatorischer Einfliisse
auf den Finanzvertrieb

Dr. Helge Lach, Mitglied des Vorstands,
Deutsche Vermdgensberatung AG

¢ Regulatorische Einfllsse der letzten 3 Jahre
e Auswirkungen im Finanzvertrieb
e Umsetzung ausgewahlter MaBnahmen

Provisionsdeckel, BaFin-Aufsicht, FinTech-
Konkurrenz — Geht's noch fiir den un-
abhédngigen Vertrieb?

Norman Wirth, Geschaftsfiihrender Vorstand,

v;!, AfW — Bundesverband Finanzdienstleistung e.V.

10:15h DISKUSSIONSRUNDE:

Geschift trotz ,,Uberregulation”?

/|

Dr. Helge Norman
Lach Wirth

Moderation: Prof. Dr. Hans-Wilhelm Zeidler

10:25h  Gemeinsame Kaffeepause
und Ausstellungsbhesuch

Innovative Produkte, die der Vertrieb/Kunde
wirklich braucht

Frank Kettnaker, Mitglied des Vorstandes,
ALTE LEIPZIGER — HALLESCHE Konzern

e Die ,umgekehrte” Evolution des Produktes
e Lernkurven und der Umgang mit der Nachhaltigkeit

Wer braucht nervende Innovationen
im Vertrieb?

Martin Grafer, Mitglied des Vorstands, die Bayerische
4| ° Kurzvorstellung der Bayerischen

e |nnovationen und die Versicherungsbranche:
Echte Ansatze vs. Buzzwords?

e Wie geht die Bayerische als mittelstandischer Versicherer
mit Innovationen um?

e Was bedeutet dies fiir den personlichen, aber auch fiir den
Online-Vertrieb?

Lebensversicherung, Beratung und Finanz-
planung - Die Beraterwelt der Zukunft

Christian Nuschele, Head of Sales and Marketing,
Deutschland & Austria, Standard Life Versicherung

Smarte Rechtsschutzprodukte und Rechts-
assistance-Services fiir den Banken- und
Sparkassenvertrieb fiir mehr Wachstum

Andreas Heinsen, Mitglied des Vorstandes,
ORAG Rechtsschutzversicherungs-AG

e Kennzahlen zum Rechtsschutzabsatz tiber Kreditinstitute
e Produktphilosophie und Erfolgsfaktoren

e Kunden-/Schadenservice und Rechtsassistance als U.S.P.
e Portal und APP im Zusammenspiel mit LegalTech

©Aciforia

Vorsorge. Einfach. Besser.

Wir sind das Beratungshaus fiir Finanzdienstleistungsunternehmen und
Anbieter von Vorsorgeprodukten sowie deren Vertriebspartner.

Vorsorge einfach und besser zu machen
— fiir Verbraucher, Anbieter und das Government.

Unsere Motivation und Zielsetzung:

Aeiforia GmbH - Flrstenweg 19 - 56410 Montabaur - Tel. 02602 99983-0 - mail@aeiforia.de



PROGRAMM 1. Kongresstag: Montag, 10. Februar 2020

12:35h DISKUSSIONSRUNDE: Neue Produkte - Neue Impulse?

.
¢\- ) Frank Martin Christian Andreas
Kettnaker Grafer Nuschele Heinsen

Moderation: Prof. Dr. Hans-Wilhelm Zeidler

12:50h Gemeinsames Mittagessen Cw
und Ausstellungsbesuch |

Versicherungsvertrieb in einer digitalen Welt

Stephan Schinnenburg, Vorstandsmitglied,
Deutsche Familienversicherung AG

e Einbindung von Alexa, Amazon Google, etc.

Wie erfolgreich sind reine Internet-Versicherer?

Alexander Grimm, COO, Getsafe GmbH

In 10 Jahren steht das Maklergeschaft vor ernsthaften Proble-
men, in 15 Jahren stehen einige mittelstandische Versicherer
vor dem Aus und in 20 Jahren gibt es keine Policen in Papier-
form mehr. Wir glauben, dass die Versicherung ausschlieBlich
digital ist.

14:.00h Machine Learning als Basis der daten-

getriebenen Vertriebs- & Marketingstrategie

Jan Meessen, Industry Leader Insurance,
Google Germany GmbH

L
R W “
) Jan Stephan Alexander
\ Meessen Schinnenburg Grimm

Moderation: Prof. Dr. Hans-Wilhelm Zeidler

15:30h  Gemeinsame Kaffeepause S
und Ausstellungsbesuch

Neue Wege zum Kunden finden - Digitale Exzellenz und digitale Effizienz entscheiden Gber
o Ihren Erfolg. Das erfordert neue Denkweisen, eine konsequente Kundenorientierung sowie
nexinsure Kollaboration auf mehreren Ebenen. Eine kluge digitale Plattformstrategie sowie eine hohe
IT-Betriebs- und Dateneffizienz schaffen die notwendigen Voraussetzungen fir Plattformen,

spheos Marktplatze und Okosysteme.
Die msg-Unternehmensgruppe begleitet Erst- und Rickversicherer auf dem Weg zur Digital
e S DA S E Excellence, ihre Wertschépfungskette neu zu denken und innovative Produkte zu entwickeln.

0PEN INDUSTRY SoLuTione  MSQ Nexisnure ag | Robert-Biirkle-Str. 1 | 85737 Ismaning | www.nexinsure.com




PROGRAMM 1. Kongresstag: Montag, 10. Februar 2020

16:25h Digitale Transformation des Vertriebs- und
Beratungsprozesses — Ein Praxisheispiel

Beratungsdatenarchitektur — Vom Kunden-

kontext zur Bestandsverwaltung Stephan Hammerl, Vorstand, iS2 AG

Dr. Martin Zsohar, Mitglied des Vorstands,
Minchener Verein Versicherungsgruppe

e Software fiir Vermittler vs. Selbstberatung
der Kunden

¢ RegelmaBiger Finanz-CheckUp nach DIN
e Erfahrungen aus der Praxis

Michael Littig, Vorstand, teckpro AG
e Privatkundenkontext und Prozessvernetzung

e Firmenkundengeschaft: Beratungsqualitat mit Hilfe von
Kontextinformationen

\ﬁ; ‘ Michael Stephan
Littig Hammerl Zsohar

Moderation: Prof. Dr. Hans-Wilhelm Zeidler

.Berufsbild-Attraktivierung” und
«Nachwuchsgewinnung”

Michael Heingz, Prasident, BVK e.V.

17:00h  Nur ein guter Berater ist auch ein guter
Verkaufer

Martin Gattung, Griinder und Geschaftsfiihrer,
Aeiforia GmbH DISKUSSIONSRUNDE:

e Warum sich Beratung nach DIN-Norm und zeitgeméBe Echte Verkiufer(innen) gesucht?
Verkaufstechnik nicht widersprechen

¢ Die wirklichen Herausforderungen des Verkaufers

S

Michael Matin
Heinz Gattung

Moderation: Prof. Dr. Hans-Wilhelm Zeidler

Buy 2 - Get 3!

Bei Anmeldung von drei Personen

aus lhrem Unternehmen
erhalten Sie fiir die dritte Person

eine Gratiskarte

18:00h Ende des ersten Kongresstages



PROGRAMM 2. Kongresstag: Dienstag, 11. Februar 2020

19:15h |adt Sie ein zum koélschen Abend ins

WIR FREUEN UNS AUF EINEN ANREGENDEN ABEND MIT IHNEN!

PROGRAMM 2. Kongresstag: Dienstag, 11. Februar 2020

8:30h  Check-In der Teilnehmer und ,,Meet & Greet”

BegriiBung und Einfithrung in das Thema
durch die Vorsitzende

Personlich, smart, schnell - Plattformékonomie
fir kundenzentrierten Omnichannel-Vertrieb

Dr. Jutta Krienke, Ressortbereichsleiterin Privatkunden u.
Produkte, Versicherungskammer

Holger Gorissen, Vorstand, msg nexinsure ag
¢ Individuelle Lésungen fiir Ihre Digitalstrategie gestalten

e 360-Grad-Kundensicht
— Optimale Touchpoints entlang der Customer Journey

e Schnell und einfach zu neuen Services und Angeboten

10:35h  Gemeinsame Kaffeepause &
und Ausstellungsbesuch

Der analoge Ortskaiser im digitalen Zeitalter

Hermann Schrégenauer, Mitglied des Vorstands,
Lv 1871

e Kundenverhalten andert sich

e Klassischer ,Sales Funnel” durch SEO und digitales
Marketing verlangert

e Mischung aus analogen und digitalen Touchpoints
notwendig — Omnikanalumfeld

Die Zukunft der Versicherungsindustrie
- Plattformokonomie & Okosysteme

Dr. Sebastian Grabmaier, Vorstandsvorsitzender,
JDC Group AG

e Von der Plattform zum Okosystem:
Financial Home fiir Kunden

e Neue Geschaftsmodelle fiir alle Arten von Intermediaren
mit Kundenzugang

o Vorteile der marktfiihrenden JDC-Plattform

Behavioral Economics in der analogen und
digitalen Kundenberatung — Potenzial fiir
Kundenzufriedenheit und Beratungserfolg

Dr. Oliver Gaedeke, Geschéftsfiihrer,
Sirius Campus GmbH

e Die Irrationalitat menschlicher Entscheidungen ist
vorhersagbar

¢ Wirkungspotenzial situativer Einflussfaktoren
e Entscheidungsmuster der Kunden erkennen und nutzen
e Erfolgsstory im praktischen Einsatz

Die Digitalisierungsstrategie der Stuttgarter

Ralf Berndt, Vorstand, Stuttgarter Versicherungsgruppe

Die iS2 Intelligent Solution Services AG unterstiitzt Unternehmen aus der Versicherungs- und Finanzbranche mit innovativen Soft-
wareldsungen und IT-Consulting. Als flexibler 360° IT-Dienstleister decken wir das gesamte Spektrum an technischen Ldsungen
und themenspezifischer Expertise fiir einen erfolgreichen Versicherungsvertrieb ab. Alles aus einer Hand, unabhangig und nah am Kunden.

— i SZ Seit Uber 25 Jahren kénnen sich unsere Kunden auf unsere langjahrige Branchenerfahrung, technologisches Know-how und

Methodenkompetenz verlassen. Mit unseren Losungen gestalten wir die Digitale Transformation in der Branche aktiv mit. Zu unserem
Portfolio zdhlen Softwareldsungen wie das elektronische Unterschriftensystem inSign und die Beratungssysteme VERA und OASE,
sowie themenspezifische Kompetenzfelder im Rahmen von IT-Consulting. Dabei setzen wir auf Spitzentechnologien rund um Big Data,
DevOps, Continuous Delivery, Agile Coaching, Angular & Co.

iS2 Intelligent Solution Services AG | www.is2.de | +49 8161 606-0 | service@is2.de




PROGRAMM 2. Kongresstag: Dienstag, 11. Februar 2020

11:40h DISKUSSIONSRUNDE:
Analog versus Digital - Der Vertrieb zwischen Maglichkeit und Notwendigkeit

R d Hermann Dr. Oliver Holger Dr. Sebastian
9
\ Schrogenauer Gaedeke Gorissen Grabmaier

Moderation: Dr. Jutta Krienke

Die Rolle des Versicherungsvermittlers in den

11:55h Gemeinsame Kaffeepause &
P digitalen Lebenswelten der Kunden

und Ausstellungshesuch

Rolf Schiinemann, Vorstandsvorsitzender, BCA AG

e Realitatscheck: Auswirkungen der Digitalisierungsoffensive
auf den Versicherungsvertrieb

o Ein Blick in Okosysteme anderer Branchen

o Vielfalt oder Schmalspur bei Okosystemen in der
Versicherungsbranche

e Positionierung des Vermittlers mit Okosystem absichern
und vorsorgen

Markttransparenz als Kaufentscheidung

— KV-Fux.de in der Customer Journey

Paul Stein, Mitglied des Vorstands, Debeka Versicherungen
e Vergleichsportale als reine Leadmaschinen

e Vorstellung KV-Transparenzportal www.kv-fux.de als eine
Facette des hybriden Kundenverhaltens

¢ Markttransparenz als Kundenwunsch und Kaufentscheidung

Die BVSV Verbraucherzentralen und BVSV
Gewerbezentren als Antwort auf die Ver-

Dialog zwischen Mensch und Maschine braucherschutzzentralen und Marktzugange

Andreas Schwarz, 1. Vorsitzender, BVSV e.V.
e Entstehung und Grundidee

e Reputation durch Sachverstandigentitel

e Erste Erfahrungen mit dem BVSV Verbraucherzentren
e Begleitung durch Marktteilnehmer

Stefanie Schlick, Head of Broker, Generali Deutschland AG
e Digitale Schnittstellen mit unseren Partnern

e Einsatz von Robotics und KI

" e Innovationskraft der Generali Gruppe International

Stefanie Rolf Andreas
Schlick Schiinemann Schwarz

Moderation: Dr. Jutta Krienke

14:10h Gemeinsames Mittagessen @“ 15:00h Ende des Kongresses

und Ausstellungsbesuch

Durch die Biindelung hoher fachlicher Expertise und umfassender IT-Kompetenz unterstiitzt die teckpro ihre Kunden mit anspruchsvollen

Dienstleistungen: von der aktuariellen Beratung in der Produktentwicklung und Qualitatssicherung bis zur Prozess-, Fach- und IT-Architek-

turberatung. Zusatzlich bietet teckpro finanzmathematische Beratungssoftware und Module fir alle Versicherungssparten — Kranken, Pfle-

ge, Vorsorge, BU, Komposit Privat und Gewerbe/Industrie -, sowie Portallésungen an. Kooperationen mit Forschungseinrichtungen, z.B. dem

teC r deutschen Forschungszentrum fiir kiinstliche Intelligenz - DFKI, dem Fraunhoferinstitut fiir Techno- und Wirtschaftsmathematik - ITWM, dem

Europaischen Institut fiir Qualitdtsmanagement finanzmathematischer Verfahren und Produkte - EI-QFM - und weiteren Brancheninitiativen

Aktiengeselischaft - sichern den Kunden innovative und qualitativ anspruchsvolle Losungen. teckpro ist Softwarepartner der DATEV und zahlt zahlreiche Ver-
sicherungskonzerne und Vertriebsorganisationen zu ihren Kunden.

teckpro AG | SpitalstraBe 19-21 | 67659 Kaiserslautern | Germany | www.teckpro.de




rsicherungs
@rE.0 der Zukunift

Anmeldung zum 18. MCC-Kongress:

(Alle Preise zzgl. gesetzl. USt.)
1 Ja, ich/wir nehme/n an dem Kongress am 10. und 11. Februar 2020
zum Preis von € 1.995,- pro Person teil.

[] Buy 2 - Get 3! Ja, ich/wir melde(n) drei Personen aus einem Unter-
nehmen an und erhalte(n) fiir die dritte Person eine Gratiskarte.

[ Ja, ich/wir mdchte(n) die Rechnung und Anmeldebestatigung im
PDF-Format per E-Mail erhalten.

[ Ich kann an obiger Veranstaltung leider nicht teilnehmen, aber ich
mochte die Dokumentationsunterlagen zum Preis von € 395,-
(zzgl. gesetzl. USt. u. Versand) bestellen.

Titel, Name Vorname

Position Abteilung
Titel, Name Vorname
Position Abteilung
Titel, Name Vorname
Position Abteilung
Firma

Adresse

PLZ, Ort, Land

Telefon Fax
E-Mail

Datum Unterschrift u. Firmenstempel

Weitere Informationen und Anmeldung unter: ceditie
MCC - The Communication Company %

ScharnhorststraBie 67a ¥ gut M
52351 Diiren iy DEFELE qu: /
Telefon: +49 (0)2421 12177-0 ® g

“A8giens®

Telefax: +49 (0)2421 12177-27 Aldceditierungsnummer:

HH H GB-BDL-20141105-30299
E-Mail: mcc@mcc-seminare.de Fi lhe Teilnahme erhalten
Internet:  www.mcc-seminare.de Sie 15 Weiterbildungspunkte/

660 Minuten.

Follow us on Twitter!

...'E Find us on Facebook!
MCCSeminare

www.facebook.de/MCCSeminare

Der Veranstalter behalt sich inhaltliche, zeitliche und réumliche Programménderungen aus dringendem
Anlass vor. Fiir Druckfehler tibernehmen wir keine Haftung!

Fax-Nr. +49 (0)2421 12177-27

Warum Sie an diesem Kongress teilnehmen sollten:
Erfahren Sie, welche aktuellen Entwicklungen Einfluss auf die Vertriebs-
landschaft nehmen (werden). Welche Strategien im dynamischen
Wettbewerb nachhaltigen Erfolg versprechen und wie Sie sich und lhr
Unternehmen fiir die Zukunft fit machen. Zahlreiche renommierte Ver-
triebsprofis aus der Praxis stehen Ihnen fiir spannende Vortrage und in-
teressante Diskussionen zur Verfiigung. Sichern Sie sich daher jetzt Ihren
Wissensvorsprung und melden Sie sich rechtzeitig an.

Wer diese Veranstaltung nicht verpassen darf:

Mitglieder des Vorstandes und der Geschaftsfiihrung aller Versicherun-
gen sowie Flihrungskréfte aus den Bereichen:

* Vertrieb ® E-Commerce/Internet ® Marketing

sowie:

e Unternehmensberater ¢ Finanzdienstleister ® Organisation und IT ¢ Kun-
denservice  Produktmanagement e IT-Dienstleister ® Makler u. andere
Versicherungsmittler

Teilnahmegebiihr: (Alle Preise zzgl. gesetzl. USt.)

Die Teilnahmegebiihr fiir die zweitagige Veranstaltung (inkl. Tagungsunterla-
gen, Einladung zum Abendessen, Mittagessen, Pausengetranken und kleinen
Snacks) betragt pro Person: € 1.995,-

Teilnahmebedingungen:

Bitte fillen Sie einfach die Anmeldung aus und faxen oder schicken Sie diese
baldmdglichst an MCC zuriick. Sie konnen sich auch per E-Mail (mcc@mcc-
seminare.de) anmelden. lhre schriftliche Anmeldung ist verbindlich. Nach
Eingang lhres ausgefiillten Anmeldebogens bei MCC erhalten Sie — sofern
noch Platze vorhanden sind — umgehend eine Bestatigung und eine Rech-
nung. Anderenfalls informieren wir Sie sofort. Sie konnen die Teilnahmege-
biihr entweder auf das in der Rechnung angegebene Konto tiberweisen oder
uns einen Verrechnungsscheck zusenden.

Buy 2 - Get 3! Bei Anmeldung von drei Personen aus lhrem Unternehmen
erhalten Sie fir die dritte Person eine Gratiskarte.

Bitte beachten Sie: Sie konnen an der Veranstaltung nur teilnehmen,
wenn die Teilnahmegebiihr bereits gezahlt ist oder auf der Veranstaltung
gezahlt wird. Auch bei einer Nichtteilnahme wird die Tagungsgebiihr nach
Ablauf der Stornierungsfrist in vollem Umfang féllig. Gerichtsstand ist Diiren.
Eine Stornierung Ihrer Anmeldung muss schriftlich erfolgen. Sollten Sie Ihre
Anmeldung stornieren, so erheben wir bis einschlieBlich 10. Januar 2020 le-
diglich eine einmalige Bearbeitungsgebiihr in Hohe von € 150,- zzgl. gesetzl.
USt. lhre bereits gezahlte Teilnahmegebiihr wird Ihnen abziiglich der Bear-
beitungsgebihr voll erstattet. Sollten Sie nach dem 10. Januar 2020 Ihre An-
meldung stornieren, kann die Teilnahmegebihr nicht mehr erstattet werden.
Eine Vertretung des Teilnehmers durch eine andere Person ist aber selbstver-
standlich maglich. Bitte teilen Sie uns den Namen des Ersatzteilnehmers min-
destens drei Tage vor der Veranstaltung mit. Es gelten unsere AGB, die Sie auf
Anfrage erhalten. Ihre unternehmsbezogenen Daten werden grundsétzlich
nicht an fremde Dritte weitergegeben. Kooperationspartner, Teilnehmer und
Aussteller gelten nicht als Dritte. Soweit von lhnen nicht anders angegeben,
werden wir Sie zukiinftig iiber unsere Produkte und Veranstaltungen auch
per Fax/E-Mail kontaktieren. lhre Einwilligung kdnnen Sie jederzeit wider-
rufen. Mit der Anmeldung erkennen Sie die Teilnahmebedingungen an und
erklaren sich damit einverstanden, dass Ihre veranstaltungsrelevanten Daten
sowie die Daten zu Ihrem Unternehmen im Teilnehmerverzeichnis und auf
dem Namensschild fiir diese Veranstaltung allen Veranstaltungsteilnehmern
gezeigt werden.

Termin und Veranstaltungsort:
Der Kongress findet statt am 10. und 11. Februar 2020 im

Lindner Hotel City Plaza

MagnusstraBe 20 - 50672 Kdln - Telefon: +49 (0)221 2034-0

Telefax: +49 (0)221 2034-715 - E-Mail: info.cityplaza@lindner.de
Zimmerpreis: ab € 145,- (inkl. USt.) im Einzelzimmer inkl. Friihstlick
Zimmerreservierung:

Fir die Veranstaltung steht ein begrenztes Zimmerabrufkontingent zur Verfi-
gung. MCC-Teilnehmer erhalten Sonderkonditionen. Bitte buchen Sie daher
Ihr Zimmer rechtzeitig unter dem Stichwort ,MCC".

Datenschutz:

Detaillierte Informationen zum Datenschutz und zum Umgang mit personen-
bezogenen Daten finden Sie in der allgemeinen Datenschutzerklarung auf
unserer Webseite www.mcc-seminare.de/datenschutz/.
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Bitte reichen Sie diese Einladung auch an interessierte Kollegen/Innen weiter.



