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Meine sehr verehrten Damen und Herren, liebe Teilnehmerinnen und Teilnehmer,

herzlich willkommen zum 24. VersicherungsVer-
trieb der Zukunft am 11. und 12. Marz 2026 in
KéIn. VersicherungsVertrieb ist nach wie vor
die Speerspitze des Unternehmens, jedoch veran-
dert sich auch kaum ein Bereich derzeit so rasant.

Neue regulatorische Vorgaben, Technolo-
gie-Spriinge, veranderte Kundenwelten und eine wach-
sende Plattformdkonomie verschieben die Spielregeln — und
zwar schneller, als viele VU nachjustieren konnen. Genau deshalb
ist es so wichtig, jetzt informiert, strategisch und vorausschauend
zu handeln.

Die politischen und aufsichtsrechtlichen Entwicklungen in Briissel
und Berlin zeigen klar, wohin die Reise geht: Der Vertrieb wird di-
gitaler, transparenter, nachhaltiger — und anspruchsvoller in
seiner Governance. Wir werden lhnen diese Entwicklungen nicht nur
vorstellen, sondern einordnen und konkrete Auswirkungen auf Ihre
tagliche Vertriebsarbeit sichtbar machen. Wer hier up to date
ist, hat im Wettbewerb einen spiirbaren Vorsprung.

Gleichzeitig stehen viele bisherige Erfolgsmodelle auf dem Priif-
stand. Wie lassen sich Serviceorientierung, Effizienz und Ef-
fektivitat in Einklang bringen? Wie gelingt maBgeschneiderte
Beratung unter Beibehaltung von Standardprozessen? Und wie
verandern Plattformen, Maklerpools und digitale Marktplatze
die Krafteverhaltnisse im Vertrieb? Auf VersicherungsVertrieb
der Zukunft™* erfahren Sie, wo die Reise hingeht und wie Sie sich
am besten aufstellen, um die Zukunft Ihres eigenen Unternehmens
intelligent zu gestalten.

Die zunehmende Fragmentierung von Vertriebskanalen er-
fordert darliber hinaus neues Konnen: die Kunst, klassische Bera-

Sehr geehrte Damen und Herren,

da sind wir wieder:

Eine groBBe Schar an Referentinnen und Referenten,
die wissen, wovon sie sprechen. Dieses Wissen zu
teilen und zu diskutieren ist auch dieses Jahr wieder
Ziel der Tagung. Das ist der offizielle Teil.

Nicht zu vergessen die Griippchenbildung in den
Kaffeepausen oder dem begleitenden Beisammensein zum direkten
Austausch tiber ,Dit un Dat”.

tungswege mit digitalen Touchpoints, Social Media, E-Com-
merce und Partnerokosystemen zu einem konsistenten
Erlebnis zu verkniipfen. Die Fiihrungskraft wird zum Dirigenten
einer komplexen Vertriebsarchitektur.

Der Blick auf die Kunden zeigt: Bis 2036 wird sich ihr Verhalten
starker verandern als in den beiden Jahrzehnten zuvor. Werte,
Erwartungen und digitale Interaktion pragen die Ver-
triebslandschaft grundlegend. Parallel verschieben KI, Auto-
matisierung und pradiktive Analytik die Grenzen dessen, was
moglich — und was notwendig — ist.

Auch Nachhaltigkeit und der zunehmende Wettbewerb um quali-
fizierte Vertriebskrafte werden die Zukunft préagen. Wer hier friih-
zeitig versteht, hat entscheidende Vorteile im Markt.

VersicherungsVertrieb der Zukunft®® bietet lhnen die
Chance, diese Entwicklungen nicht nur zu beobachten,
sondern aktiv mit vorauszugehen.

Nutzen Sie die Gelegenheit, lhr Wissen zu scharfen, alte Kontakte
zu starken, neue zu generieren und Impulse mitzunehmen, die Ihre
Organisation unmittelbar weiterbringen.

Ich freue mich darauf, Sie in K6ln begriiBen zu diirfen.

Hartmut Low
Geschaftsf. Partner, MCC

Zukunft gestaltet sich auch (iber Austausch. Und dazu wollen wir
ein wenig beitragen im Sinne der Entwicklung der Zukunft im
VersicherungsVertrieb.

Ich freue mich darauf und griiBe Sie herzlich
lhr

)(a——— ;’.‘X)Qﬁ-—* //74..'2/4/

Prof. Dr. Hans-Wilhelm Zeidler




Herzlich willkommen zum MCC-Kongress VersicherungsVertrieb!

Die Welt des Versicherungsvertriebs ist in Bewe-
gung. Vertriebskolleginnen und -kollegen spiiren
dies jeden Tag: Digitalisierung, hohe Komplex-
itdt, wachsender Wetthewerbs- und Kos-
tendruck, demografischer Wandel und regu-
latorische Anforderungen verandern ihr Spiel-
feld.

Besonders splirbar ist der Wandel fiir:

o AusschlieBlichkeitsvertriebe, die auf hohen Kundenbestan-
den ,sitzen”, diese aber nicht mehr aktiv betreuen, sie nicht aus-
reichend verjlingen und diversifizieren.

e Strukturvertriebe und Maklerbetriebe, die durch Nachfol-
geprobleme vor existenziellen Entscheidungen stehen — wie be-
gegnen sie dem Riickgang der aktiven Maklerinnen und Makler?

e Bankenvertriebe, die auf digitale Plattformen und hybride
Kundenansprache umschwenken, aber gleichzeitig ihre Starke in
Regionalitat und personlicher Betreuung verteidigen wollen.

Aber wo Herausforderungen wachsen, entstehen auch neue Chan-
cen fir:

e Versicherer und Vermittler, die fiir die kommenden 30 Jahre han-
deln, indem sie jiingere, weibliche, spezifische Zielgrup-
pen erschlieBen und die Daten, KI und digitale Tools geschickt
fiir ihnen passgenaue Angebote zum richtigen Zeitpunkt nutzen.

¢ Pools, Verbiinde und Vertriebssteuerungen, die die Zu-
kunftsfahigkeit der Vermittlerbetriebe sichern, z. B. durch Trans-
formationsberatung und Nachfolge-Matching, durch Un-
terstlitzung bei Ablaufen, Datenqualitat und Dokumentation.

¢ Banking und Bankassurance, die ihre hohe Prasenz nutzen
konnen, um jungen Menschen die Furcht vor falschen Entschei-
dungen zu nehmen und ihnen eine souverane Finanzplanung zu
ermaglichen.

VersicherungsVertrieb der Zukunft ist deshalb ein Katalysa-
tor. Gemeinsam wollen wir diskutieren, wie Vertrieb, Beratung und
Technologie immer wieder neu gedacht werden. Wir wollen gestal-
ten, nicht reagieren.

Ich lade Sie ein, mit uns die Zukunft des Vertriebs zu entwerfen
— klug, digital, menschlich.

Herzliche GriiBe Ihre

J“HQ Ueler o

Dr. Jutta Krienke

Bei Anmeldung von 3 Personen aus lhrem
Unternehmen erhalten Sie fiir die 3. Person

e i n e G rati S ka rte- (gilt nur fur die Prasenzveranstaltung)

Get in Contact!

Management Center of Competence
The Communication Company

MCC steht seit tiber 25 Jahren fiir professionelles Veranstaltungsmanagement. Wir konzipieren, organisieren und fiihren

Veranstaltungen in unternehmerischer Eigenregie wie auch fiir andere Unternehmen durch. Dabei (iberlassen wir nichts

dem Zufall. Egal ob Sie eine Mitarbeiter-, Vertriebs- oder Kundenveranstaltung planen, MCC ist der richtige Partner fiir Sie,
denn bei uns bekommen Sie alles aus einer Hand. Wir fertigen Ihnen Ihr maBgeschneidertes Kommunikations- und Ver-
anstaltungskonzept.

MCC bewegt Menschen fiir Sie — mit Herz und Verstand!

o

ScharnhorststraBBe 67a ¢ 52351 Diiren ¢ Fon: +49 (0) 24 21/121 770 » Fax: +49 (0) 24 21/121 77-27 * eMail: mcc@mcc-seminare.de




Themen

Vertriebsstrategien auf dem Priifstand

ee Servicefiihrerschaft und Kostenfiihrerschaft — Die Quadratur des Kreises? ee Standardisierung der
Individualisierung — MaBgeschneiderte Produkte und Services als Standardprozess e Portale, Pools und
Plattformen — Quo vadis?! ee Machtverschiebungen im Vertriebsbereich ee Zukunft der AO e Embed-
ded Insurance — Neue Zugange zum Kunden nutzen

Digital auf dem Weg in die Zukunft?!

ee Digitale Innovation — (Wann) Wird Kollege Roboter den klassischen AuBendienst ablésen? ee KI,
Chat-Bots und Co. — Chancen, Risiken und konkrete Einsatzfelder ®e Optimale Gesamtsteuerung aller
Vertriebsaktivitaten (Kundendaten, Akquisition, Antragswesen) durch KI? ee Wie bringt die Digitalisie-
rung auch den gewerblichen Vertrieb voran? ee Was leistet pradiktive Versicherungsanalytik fiir das
Kundengesprach konkret?

Kundentypologien und -verhalten unter der Lupe

ee \Wertewandel, demographische und gesellschaftliche Entwicklungen — Wie sieht der Kunde (und der
Vertrieb) im Jahr 2036 aus? ee Kundenbediirfnisse und Kundenerwartungen erkennen und bedienen ee
Management von Transparenz und Vergleichbarkeit e Vollstandige digitale Transformation: Nahtlose
Interaktion mit dem Kunden

Altersversorgung als Erfolgsfaktor fir den Vertrieb?!

VersicherungsVertrieb und Nachhaltigkeit
— Die Quadratur des Kreises oder echte Chance?

ee Neue Regelungen und aktuelle Trends ee Druck durch die Zivilgesellschaft? ee Nachhaltigkeit jen-
seits des ESG-Ansatzes ee Vertrieb — Wirklich Green oder Green washed?

Neue politische, rechtliche und regulatorische Rahmenbedingungen

e Tagesaktuelle Entwicklungen (Méarz 2026) der vertriebsrelevanten Regulatorik e Ubersicht und Ver-
tiefungen aus erster Hand e e Trends und Ausblick von Regulatorik und Aufsicht aus Briissel und Berlin

Vertriebskanal-Fragmentierung & Hybrid-/Omnichannel-Modelle

ee Neue Moglichkeiten durch Kombination traditioneller mit digitalen Kanalen wie Online-Portalen,
E-Commerce und Social Media ee Erfolgreiche Orchestrierung neuer Kombinationen ee Steigende Be-
deutung der Plattform-6konomie ®® Omni-Channel-Management — Der Vertriebsvorstand als innovati-
ver Dirigent im Kontext hybrider Vertriebswege

Personalnotstand im Vertrieb - Vertriebspower gesucht

ee Zielgruppen fiir Nachwuchskrafte-Gewinnung e® Image des Berufs: Mythos oder Realitdt e Die
Transformation vom Verkaufer zum Risikomanager: Neue Ansatze im Recruiting und in der Fiihrung des
Vertriebs



PROGRAMM

1. Kongresstag: Mittwoch, 11. Marz 2026

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

-
>
9:30h Neue Zielgruppen — Neue Vertriebsansitze
| Maximilian Beck, Vorstandsvors., IDEAL Lebensversicherung a.G.
e Zielgruppe Babyboomer
‘ - Status Quo Altersvorsorge I IDEAL
’ Comeback der klassischen Lebensversicherungsprodukte Versicherung
9:55h Sales Excellence: Vom Betreuer zum Berater

! ! Dr. Christian Griindl, Vorstandsvors.,ERGO Beratung und Vertrieb AG
fd Digitalisierung vs. physicher Vertrieb und die Rolle der KI

Q} Demographischer Wandel zwingt Versicherer den Vertrieb neu zu denken
"‘;’f Die Transformation vom Bestandsbetreuer zum Kl-unterstiitzten Berater

Fazit: KI erganzt und unterstiitzt Vermittler, ersetzt sie aber nicht ERGO
10:20h Fragen an Herrn Griindl|

Zwischen Konsolidierung und Wachstum, Wohlverhalten

und Kosten - Zukunftsperspektiven der Zusammenarbeit
mit Finanzvertrieben & Maklerpools

Oliver-Alexander Elter, Leiter Partner- und Kooperationsvertrieb,
HDI AG - HDI Deutschland Vertrieb

Konsolidierung im Vertrieb
Wohlverhalten als Leitplanke

Kosten und Skalierung
Zukunftsperspektiven H DI

10:50h Gemeinsame Kaffeepause und Ausstellungshesuch f?;?

Embedded Insurance: Chancen & Herausforderungen der nahtlos

integrierten Absicherung in einer digital vernetzten Welt

Albert Kolb, Partner, Strategy& Germany
Melanie Schliinder, Direktorin, PwC Germany
Grundlagen und Entwicklung von Embedded Insurance
Marktpotenziale, Treiber und Praxisbeispiele

strateev& Chancen durch FiDA .
“*P(‘g:‘(y Erfolgsfaktoren pwe




PROGRAMM 1. Kongresstag: Mittwoch, 11. Marz 2026

DISKUSSIONSRUNDE:

11:45h VersicherungsVertrieb 2030 - Sind wir auf dem richtigen Weg?

-l > Ph

Oliver-Alexander Albert

Elter Kolb
Maximilian strateev& Melanie
Beck H DI ,»c.-m_,-mphc.-.eﬁy Schliinder
I IDEAL .
Versicherung pwc

Moderation: Prof. Dr. Hans-Wilhelm Zeidler

Digitalisierung, KI und Al

— Berater die darauf setzen, ersetzen traditionelle Berater

Dr. Ramona Evens, C00, JDC Group AG
Automatisierung als Enabler fiir profitabler Wachstum von Beratern
Kl und Al Agenten fiir einen effizienteren Makleralltag UJQE
Praxiseinsatz: KI und Al Tools fiir Makler o

12:30h Ein , Transparenzcockpit Finance&Risk" fiir Biirger und Berater
:ﬂﬁ Michael Littig, Vorstand, teckpro AG
" = Domaneniibergreifender Status u. Szenariensimulation fiir Blirger, Berater und Politiker
... Als Grundlage zur Finanzbildung und ...
‘s »> ... Basiskonzept fiir FIDA — Financial Data Access (EU-Verordnung) teclgoro
12:55h Gemeinsames Mittagessen und Ausstellungsbhesuch

Versicherungsvertrieb der Zukunft

- Erfolgsstrategien mit der InterRisk

Dr. Florian Sallmann, Vorstandsvors., InterRisk Versicherungen
Erfolgreicher Vertrieb heute und morgen
Kunden im Blick, InterRisk im Uberblick
Herausforderungen und Chancen
Hybrider Vertrieb
Zukunft des Verkaufs

InterRisk B

IENMA INGLIRANER GROUD

Experten und Lésungen: 100 Spezialisten - Aktuare, Informatiker, Business-Analysten — beraten und unterstiitzen von
der Produktentwicklung bis zur Entwicklung und dem Betrieb innovativer digitaler Lésungen. In Gber 25 Jahren und mehr
als 500 Projekten hat die teckpro-Gruppe, auch in Kooperation mit zahlreichen Partnern aus Wissenschaft und Forschung,
beispielsweise dem Fraunhofer-Institut fiir Techno- und Wirtschaftsmathematik (ITWM) und dem Deutschen
Forschungszentrum fiir kiinstliche Intelligenz (DFKI), ein umfangreiches IT-Produktportfolio entwickelt. Der Losungsraum

nur die richtige % L . .
Lésung zéhlt. umfasst sowohl komplette Portallésungen als auch servicierte Fachkomponenten: vom Steuer- und Sozialversicherungs-

rechner flr nahezu alle Fragestellungen in der privaten und betrieblichen Altersvorsorge bis zum Industrietarifrechner.




PROGRAMM 1. Kongresstag: Mittwoch, 11. Marz 2026

14:25h  DISKUSSIONSRUNDE: Digitalisierung — Die Losung fiir Alle und Alles?

a5

EA Michael ol
Dr. Ramona Littig Dr. Florian
Evens Sallmann u
' JDC teCKDrO InterRisk Wi’ ,
:_: |_‘] ::1 I_. | ] VIENNA INGLIRANCE GROUR

Moderation: Prof. Dr. Hans-Wilhelm Zeidler

14:40h Effizienzsteigerung durch Kundentypen im Versicherungsvertrieb

Dr. Oliver Gaedeke, Geschaftsf., Sirius Campus GmbH
Erfolgreiche Zielgruppenorientierungen im Versicherungsvertrieb T

Stabilitdt und Wandel im Entscheidungsverhalten beim Abschluss campus

Zielgruppenorientierte Qualitats- und Preiskommunikation
Praktische Ansatze beim Einsatz von Kundentypen und Hebeleffekt: KI + Kundentypen

15:05h Fragen an den Referenten

15:10h Ruhestandsplanung: Zukunftsmarkt f. den unabhéngigen Vertrieb

L ] Christian Nuschele, Head of Distribution, Standard Life International DAC
@ Demografischer Wandel bringt groBes Potenzial
‘ 7 » Einstellung der Kunden zur Ruhestandsplanung
Produktlésung: Rente oder Auszahlplan?
Vermdgensiibertragung an nachfolgende Generationen

_SF_andqrd Life

15:35h Gemeinsame Kaffeepause und Ausstellungsbhesuch :

Betriebliche Versorgung:

Der Vertriebsfaktor, der Unternehmen wirklich weiterbringt

Martin Gattung, Griinder u. Geschaftsf., Aeiforia GmbH
Warum betriebliche Versorgung zum zentralen Wachstums- und Relevanzfaktor wird

Wie moderner Vertrieb heute funktioniert
Welche Chancen sich jetzt fiir Vermittler und Unternehmen er6ffnen

Da e
@ Aeiforia

16:30h Fiinf Trends in der betrieblichen Altersversorgung:
[‘ Warum sie den Vertrieb grundlegend verandern
> - Trends verdndern Gesprache, nicht Tarife

b Sandra Mekler, Managing Partner, MRH Trowe Benefits Brokers GmbH

w > MRHE




PROGRAMM 1. Kongresstag: Mittwoch, 11. Marz 2026

16:55h DISKUSSIONSRUNDE: bAV als neue Cash-Cow fiir den Vertrieb?

Martin
Christian Gattung Sandra
Nuschele e Mekler
®Aelfor1a
Standard Life o MRH&

Moderation: Prof. Dr. Hans-Wilhelm Zeidler

VersicherungsVertrieb und Nachhaltigkeit

— Die Quadratur des Kreises oder echte Chance?

Volker Bohn, Generalbevollmachtigter unabhéngige Vertriebspartner,
Stuttgarter Lebensversicherung a.G.
Die Vielfalt der Erwartungen
Eine Bestandsaufnahme
Bedeutende Handlungsfelder .
Die Stuttgart
Bewertung und Ausblick 0 e

17:35h Fragen an den Referenten

17:40h Ende des 1. Kongresstages

19:15h @2 LADT SIE EIN ZUM GEMEINSAMEN ABENDEVENT




PROGRAMM 2. Kongresstag: Donnerstag, 12. Marz 2026

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

BegriiBung und Einfithrung in das Thema durch die Vorsitzende

Dr. Jutta Krienke

9:30h Akutes und Chronisches aus Briissel und Berlin

Michael Heinz, Prasident, Bundesverband Deutscher Versicherungskaufleute

Anmerkungen zur tagesaktuellen (berufs-)politischen Lage q

Regulatorik und deren Folgen fiir den Versicherungsvertrieb |13\_E|

Kurz- und langfristige Muster politischer Rahmensetzung SveTE
9:55h Vertriebswegestrategien auf dem Priifstand — Analyse der

Faktoren rund um die Kundenerwartung und Verbraucherschutz
(Regulierung) — Spannungsfeld und Zukunftschance zugleich?

Alexandra Markovic-Sobau, Vorstandin Vertrieb, Marketing, Signal Iduna Gruppe
SIGNAL IDUNA ()

DISKUSSIONSRUNDE: Rechtliche und regulatorische Rahmenbedingungen

10:20h
- Mehr Herausforderung oder mehr Chance?

Michael Heinz Alexandra
Markovic-Sobau

SIGNAL IDUNA @

Moderation: Dr. Jutta Krienke

Schicksalsfrage Vertriebswegemix:

Wie wir jetzt die Weichen fiir die Zukunft stellen

Frank Kettnaker, Mgl. d. Vorstands, ALH Gruppe

-
HALLESCHE




PROGRAMM 2. Kongresstag: Donnerstag, 12. Marz 2026

10:55h Vertriebskanal-Fragmentierung & Hybrid-/Omnichannel-Modelle

Vertriebschancen erhéhen im digitalen Okosystem
— Optimale Customer Journeys im digital-personlichen Zeitalter

Carolin Rudelbach, COO, Allianz Beratungs- und Vertriebs-AG
Optimierte Conversions entlang der Customer Journey
Datenbasierte Vertriebssteuerung als digitaler Dirigent
Optimierte 6konomische Steuerung im Abschlusskanal Allianz @)

11:20h Gemeinsame Kaffeepause und Ausstellungshesuch i

11:50h Die Rolle des Maklervertriebs fiir die Versicherungswirtschaft

der Zukunft

Silke Zander, Ltr. Maklervertrieb, AXA Konzern AG
Aktuelle Herausforderungen m
Chancen des Maklervertriebs :

Olaf Keller, Chief Commercial Officer, Marsh GmbH
Wettbewerbssituation (Maklerkonsolidierung)
Kundenspezifische Ausrichtung des Vertriebs
e Finkaufsverhalten
e Vertriebsprozess

e Value Proposition
ee Services ®9» MARSH

12:40h DISKUSSIONSRUNDE: Das Orchester spielt — Aber auch nach dem Dirigenten?

Carolin Silke

- Rudelbach Zander A :
Frank Allianz Olaf
Kettnaker anz @ m Keller
4 @» MARSH

HALLESCHE
Moderation: Dr. Jutta Krienke

Beste Bildung fiir den Vertrieb. SammEIH Sie BildungSZEit! -
Die Versicherungswirtschaft 2026

m}! MCC ist akkreditierter Bildungsdienstleister bei gut beraten. Die Inhalte

MCC - unserer Veranstaltungen werden auf Ihr Bildungskonto gutgeschrieben.

Management Center of Compete

Bei Besuch der beiden Veranstaltungstage werden lhnen 585 Minuten
gutgeschrieben. Senden Sie dafir bitte Ihre Identifikationsnummer an

Zertifizierter Bildungsdienstleisler mcc@mcc-seminare.de.




PROGRAMM 2. Kongresstag: Donnerstag, 12. Marz 2026

13:00h Talente gewinnen, Vertrieb starken
';-\ Erfolgsmodelle fiir den Personalausbau im Vertrieb
&

_ Matthias Janotta, Vertriebsltr. f. Personalentwicklung in Agenturen, LVM Versicherung
N Ausbau der Vertriebskapazitaten als Erfolgsfaktor im Vertrieb
A /» Recruiting Ansatze im Zeitalter von Social Media

Impulse, die Agenturinhaberlnnen zum Personalausbau bewegen _
Erfolgsfaktoren fiir nachhaltige Mitarbeiterbindung !‘V.M

13:25h DISKUSSIONSRUNDE: Personalnotstand als Dauerthema — Warum?

lae

M atthl as Axel Schwartz

Janotta Gesclhéftsf., Axel Schwargz

People Management GmbH
LVMES .
Versicherungen AXEL SCHWARTZ n
Moderation: Dr. Jutta Krienke

13:40h Gemeinsames Mittagessen und Ausstellungsbesuch
14:30h Ende des Kongresses

Wir sind das Beratungshaus fiir Finanzdienstleistungsunternehmen und
@) ° ° Anbieter von Vorsorgeprodukten sowie deren Vertriebspartner.
Aelfor]_a Unsere Motivation und Zielsetzung:
Vorsorge einfach und besser zu machen

Vorsorge. Einfach. Besser. — fiir Verbraucher, Anbieter und das Government.

Aeiforia GmbH - KaiserstraRBe 1 - 56410 Montabaur - Tel. 02602 99983-0 - mail@aeiforia.de

AXEL SCHWARTZ Wa

People Management dle S|e naCh vorne brlﬂgen“

Axel Schwartz People Management GmbH - Ehrenstralle 79 - 50672 Koln - Telefon: 0221 828 238 80 - E-Mail: service@axel-schwartz.de

27. MCC-KONGRESS

Zukunftsme

Aktuelle Entwicklungen in einem dynamischen Markt

www.zukunftsmarkt-altersvorsorge.info




Versicherungs
V@IirIElo der zukunft

Anmeldung zum 24. MCC-Kongress:
(Alle Preise zzgl. gesetzl. USt.)

] Ja, ich/wir nehme/n an dem Kongress am 11. und 12. Marz 2026 zum Preis
von € 1.995,- pro Person teil.

1 Ja, ich/wir melden uns hiermit zur Online-Veranstaltung zum Preis von
€ 1.495,- an und erhalte(n) einige Tage vor dem Kongress die Zugangsdaten.

[] Buy 2 - Get 3! Ja, ich/wir melde(n) drei Personen aus einem Unternehmen
an und erhalte(n) fir die dritte Person eine Gratiskarte. (Angebot gilt nur fiir
die Prasenzveranstaltung.)

[] Ich kann an obiger Veranstaltung leider nicht teilnehmen, aber ich méchte die
Dokumentationsunterlagen zum Preis von € 395,- zzgl. Versand bestellen.
(Vortrége, sofern durch die Referenten freigegeben).

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

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

Die Teilnahmegebiihr pro Person fiir den zweitagigen Kongress inkl. Tagungsunterla-
gen, Einladung zum Abendessen, Mittagessen, Pausengetranken und kleinen Snacks
betragt: € 1.995,-

Teilnahmegebiihr Online: (Alle Preise zzgl. gesetzl. USt.)
Die Teilnahmegebiihr fiir den zweitdgigen Livestream inkl. Tagungsunterlagen
betragt: € 1.495,-

Teilnahmebedingungen:

Bitte fiillen Sie einfach die Anmeldung aus und faxen oder schicken Sie diese bald-
moglichst an MCC zurlick. Sie kénnen sich auch per E-Mail (mcc@mcc-seminare.de)
anmelden. lhre schriftliche Anmeldung ist verbindlich. Nach Eingang Ihres ausgefiill-
ten Anmeldebogens bei MCC erhalten Sie — sofern noch Platze vorhanden sind — um-
gehend eine Bestatigung und eine Rechnung. Anderenfalls informieren wir Sie sofort.
Sie konnen die Teilnahmegebihr entweder auf das in der Rechnung angegebene Kon-
to liberweisen oder uns einen Verrechnungsscheck zusenden.

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 Ihr Unternehmen fiir
die Zukunft fit machen. Zahlreiche renommierte Vertriebsprofis aus der Praxis
stehen Ihnen fiir spannende Vortrage und interessante Diskussionen zur Ver-
fligung. 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 Versicherungen so-
wie Fiihrungskrafte aus den Bereichen:

e Vertrieb ® E-Commerce/Internet ® Marketing sowie:

e Unternehmensberaterlnnen e Finanzdienstleisterlnenn ¢ Organisation und IT ©
KundenInnenservice ® Produktmanagement © IT-Dienstleisterlnnen ® Maklerlnnen
u. andere Versicherungsmittlerlnnen

Buy 2 - Get 3! Bei Anmeldung von drei Personen aus lhrem Unternehmen erhalten
Sie fiir die dritte Person eine Gratiskarte. (Angebot gilt nur fiir die Présenzveranstal-
tung.)

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 vol-
lem Umfang fallig. Gerichtsstand ist Diren. Eine Stornierung lhrer Anmeldung muss
schriftlich erfolgen. Sollten Sie Ihre Anmeldung stornieren, so erheben wir bis ein-
schlieBlich 11. Februar 2026 lediglich eine einmalige Bearbeitungsgebiihr in Hohe von
€180,- zzgl. gesetzl. USt. lhre bereits gezahlte Teilnahmegebihr wird lhnen abziiglich
der Bearbeitungsgeblihr voll erstattet. Sollten Sie nach dem 11. Februar 2026 Ihre
Anmeldung stornieren, kann die Teilnahmegebihr nicht mehr erstattet werden. Eine
Vertretung des/der Teilnehmersin durch eine andere Person ist aber selbstverstandlich
maglich. Bitte teilen Sie uns den Namen des/der Ersatzteilnehmersin mindestens drei
Tage vor der Veranstaltung mit.

MCC fiihrt die Veranstaltung nach bestem Wissen und Gewissen sowie mit den all-
gemein gebrauchlichen technischen Standards durch. Hin und wieder kann es bei
Internetproviderninnen oder anderen Serviceanbieterninnen leider zu kurzfristigen
und nicht vorhersehbaren Storungen kommen. Wir bitten, dies in diesem Falle zu ent-
schuldigen und werden sofort einschreiten und zeitnah Abhilfe schaffen.

Es gelten unsere AGB, die Sie auf Anfrage erhalten. Ihre unternehmsbezogenen Daten
werden grundsatzlich nicht an fremde Dritte weitergegeben. Kooperationspartnerin-
nen, Teilnehmerlnnen und Ausstellerinnen gelten nicht als Dritte. Soweit von lhnen
nicht anders angegeben, werden wir Sie zukiinftig tiber unsere Produkte und Veranstal-
tungen 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 lhre veranstaltungsrelevanten Daten sowie die Daten zu
Ihrem Unternehmen im Teilnehmerinnenverzeichnis und auf dem Namensschild fir die-
se Veranstaltung allen Veranstaltungsteilnehmerninnen gezeigt werden, oder bei einer
Online-Veranstaltung sichtbar sind.

Termin und Veranstaltungsort:

Der Kongress findet statt am 11. und 12. Marz 2026 im

Lindner Hotel City Plaza

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

Telefax: +49 (0)221 2034-715 - E-Mail: info.cityplaza@lindner.de

Zimmerpreis: € 149,- vom 10.3. auf den 11.3. und € 169,- vom 11.3. auf den 12.3.

(inkl. USt.) im Einzelzimmer inkl. Friihstiick

Zimmerreservierung:

Fiir die Veranstaltung steht ein begrenztes Zimmerabrufkontingent zur Verfigung. MCC-
Teilnehmerinnen erhalten Sonderkonditionen. Bitte buchen Sie daher Ihr Zimmer recht-
zeitig unter dem Stichwort , G-M342".

Datenschutz:

Detaillierte Informationen zum Datenschutz und zum Umgang mit personenbezoge-
nen Daten finden Sie in der allgemeinen Datenschutzerklarung auf unserer Webseite
www.mcc-seminare.de/datenschutz/.

Weitere Informationen und Anmeldung unter:
MCC - The Communication Company
ScharnhorststraBe 67a

52351 Diiren

) fiir clen Vertrieb
ungswirtschaf

MEE -
Managament Cantar of Compatans

Telefon: +49 (0)2421 12177-0 Zertifiziertor Bildungsdienstiester

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

E-Mail: mcc@mcc-seminare.de
Internet: www.mcc-seminare.de ®

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

Bitte reichen Sie diese Einladung auch an interessierte Kollegeninnen weiter.
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