4. Management Circle Fachkonferenz

Living & Home

Innovative Strategien fir die Mdbel- und Einrichtungsbranche

100 € Frihbucherrabatt sichern bis 15.08.19

Top-Themen im Uberblick Mit Beitrdgen u. a. von:

= Kundenwiinsche in Zeiten des Wandels
Formbare Mébelwelten und smarte
Individualisierungsprozesse Tobios Nieniedh
otro
= Computer Generated Imagery, AR und VR o Moros Waceman
Neue Technologien im E-Commerce Bundeskartellamt

= Digitale Inspiration, KI und Empfehlungsmarketing
Passgenaue Kundenansprache auf allen Kandlen

Alessandro Quaranta

form.bar
* |nnovationen schaffen durch Netzwerke
Produktneuheiten durch partnerschaftliche Andreos Zeifer
. Vuframe GmbH
ZusammenschlUsse?
» Zukunftsorientierter Onlinehandel und
H Michael Stiehl
Omnlchannel-Konzep.te . . Rauch M5be|we:'ke GmbH
lhr never Markenauftritt Online und Offline
Christian Hartmannsgruber
= Smart Home - Vorteile einer vernetzten Wohnwelt KIMOCON
Profilierung auf einem konzentrierten Markt
Stefan Suchanek
RaumKunst
11. und 12. November 2019 in Disseldorf .
Connox GmbH
y #Iiving 10
Medienpartner 3n
Jahre
BBE SCHONER - S
it WOHNEN MANAGEMENTCIRCLE

* %% 30 Jahre Bildung fir die Besten - www.managementcircle-jubilaeum.de **%



Herzlich willkommen

Sehr geehrte Damen und Herren,

im Mé&bel-, Kichen- und Einrichtungshandel ist die Konkurrenz groB - online

wie stationdar. Daneben punkten Start-ups mit innovativen Produktideen und die
Industrie entwickelt eigene Onlineauftritte. Der Erfolg wird zunehmend durch die
frihzeitige Erkennung von Trends und die Fokussierung auf die Bedirfnisse des
Endkunden entschieden:

Wie kénnen Sie lhre Prozesse auf den Kunden auslegen, um weiterhin erfolgreich
auf dem Markt zu agieren?

Antworten und Inspirationen erhalten Sie auf der 4. Living & Home Branchen-
Konferenz 2019 durch zahlreiche spannende Praxisvortrage und Trendanalysen.

Unser Hauptaugenmerk wird auf innovative Geschéftsmodelle gelegt. Zusammen
mit Ihnen und Experten aus der Branche wollen wir wichtige Themen beleuchten.
Darunter neue Technologien, die Profilierung des eigenen Geschaftsmodells,
eine passgenaue Kundenansprache, smarte Individualisierungsprozesse,
Nachhaltigkeit, Smart Home, vernetzte Omnichannel-Konzepte und strategische
Retail Konzeptionen.

Des Weiteren widmen wir uns aktuellen Herausforderungen in der Mébel-, Kiichen-
und Einrichtungsbranche. So diskutieren wir u. a. die zunehmende Konzentration

der Markte und die Zukunft der heimischen Mdbelindustrie.

Wir freuen uns auf Thr Kommen und den persdnlichen Austausch.

Sebastian Deppe
Mitglied der Geschaftsleitung,
BBE Handelsberatung GmbH

7 Grinde fir Sie, unbedingt dabei zu sein

1. Aktuelle Themen: Horen Sie zukunftsweisende Best Cases
namhafter Referenten zu unserem Motto ,Innovative Strategien
fir die Mébel- und Einrichtungsbranche” und erfahren Sie, wie
Sie durch neue Technologien lhre Vertriebskandle effizienter
gestalten.

2. Brancheniibergreifend: Erfahrene Experten aus Handel und
Industrie der Living & Home Branche présentieren innovative
Geschaftsmodelle und -strategien. Vertreten sind u. a.
hochkardtige Referenten aus Unternehmen wie OTTO, form.bar,
Connox, Karstadt, u.v.m.

3. Neutrale Branchenplattform: Tauschen Sie sich fernab vom
Messetrubel mit renommierten Branchenkennern aus. Zudem
gibt Dr. Markus Wagemann vom Bundeskartellamt ein Update
und einen neutralen Einblick in die Marktbewegungen aus
Ubernahmen, Fusionen und Kooperationen im Mébelbereich.

Vertretene Unternehmen

Hannah Bock
Konferenzmanagerin,
Management Circle

4. Technology-Updates: Lernen Sie, wie der Online-M&belhandel
seine Content-Produktion digitalisiert; 3D, Augmented und Virtual
Reality anwendet und mit K| die Customer Centricity weiter
voranbringt. Dartber hinaus erhalten Sie durch KIMOCON
einen exklusiven Einblick in die smarte Kiche von morgen.

5. Fit4Future: Erfahren Sie, wie die Transformation eines
traditionsreichen Mdbelherstellers und dessen neuver
Markenauftritt gelingt.

6. Intensiver Austausch: Nutzen Sie unsere Round Tables zum
intensiven Meinungsaustausch. Zusdtzlich kdnnen Sie beim Get-
together lhr Netzwerk erweitern.

7. Out-of-the-box: Erhalten Sie einen etwas anderen Blick auf
das trockene Thema der IT-Sicherheit auch in Bezug auf Smart
Home.

In den letzten Jahren konnten wir hochkarétige Speaker und Entscheider vor Ort begriifien, u. a. von OTTO, lkea, XXXLutz, Kare Design,
Hoffner, Rauch M&belwerke, hiilsta-Werke, Dodenhof, MEGA Mébel SB, porta Mébel, Gries Deco, Mébel Wilken, Ekornes, Westwing
Now, mycs, nolte-m&bel, Vivonio, Betten-Rid, Birkenstock, Hofmeister, Kiveda Deutschland, ADA Mébelfabrik, Verbande der Holz- und
Mébelindustrie Nordrhein-Westfalen e.V., Verband der deutschen Wohnmébelindustrie e.V. uv.m.



Teilnehmerstimmen der lemg & Home v ,Themen waren sehr gut ausgewdhlt, es passt dazu, dass die

Branche sich im Wandel befindet” A. Bremmer, hiilsta-werke

v, Gute Mischung der Vortragsthemen, professionelle Hils GmbH & Co. KG

Vorbereitung und Durchfiihrung” A. Miller, Otto

v, Guter Mix unfer Beriicksichtigung Handel
und Industrie.” B. Bissoli, Glatz AG

v ,Spannendes Networking, Ausblick auf den
Mébelhandel der Zukunft, schafft Anreiz zum
Handeln” E. Brotz, MEGA Mébel SB GmbH

v ,Eine erstaunlich breite Themenvielfalt présentiert aus
erster Hand!” R. Rescaldani, Mdbel Pfister AG

v, Es gibt keinen Kénigsweg - jeder Anbieter muss seinen Weg suchen,
finden und (méglichst) perfekt bestellen. Viele Anregungen, guter
Rundumblick - gelungene Veranstaltung” T. Albers, Personalpotential

Medienpartner

Die BBE Handelsberatung mit ihrem Hauptsitz in

Minchen und Niederlassungen in Hamburg, Berlin,

K&lIn, Leipzig und Erfurt berdt seit mehr als 65

Jahren Handelsunternehmen aller Betriebsgrofien

und Betriebsformen, Einkaufskooperationen,
Verbundgruppen und die Konsumgiterindustrie sowie die
Immobilienwirtschaft und Kommunen.

Im Verbund mit IPH Handelsimmobilien und elaboratum New
Commerce Consulting reicht das Beratungsportfolio der iber
160 Branchen-, Standort-, E-Commerce- und Immobilien-Experten
von Strategieentwicklung, Markt- und Standortanalysen,

Image- und Kundenforschung bis hin zu Projektentwicklung und
Centermanagement. Analyse-und Prognosemethoden werden
kontinuierlich optimiert, Wissenschaft und Praxis verzahnt, um
auf diese Weise kompetent Handlungsempfehlungen geben zu
kénnen.

Wer macht was im

Online- und Multichannel-

Handel2 Welche Trends

werden wichtig? Und
welche Geschaftsmodelle veréindern den interaktiven Handel
nachhaltig? Antworten auf diese Fragen liefert neuhandeln.de.
Autor und Herausgeber Stephan Randler blickt hinter die
Kulissen und analysiert, welche Anwendungen, Trends und
Geschaftsmodelle wirklich Potenzial haben und fir andere
Handler interessant sind. So gibt es exklusive Analysen, News
und Impulse fir Entscheider aus dem Online-und Multichannel-
Handel.
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Sie haben Fragen zur Konferenz? Gerne!

Hannah Bock

Konferenzmanagerin

Tel.: +49 6196 4722-668
hannah.bock@managementcircle.de
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Die ,mobel kultur” ist die B2B-
Zeitschrift fir das Einrichtungs-
Business. Als Branchenmagazin
stellt die ,mobel kultur”
Monat fir Monat unter Beweis, dass Fachjournalismus
unterhalten kann, ohne dabei Kompromisse bei der inhaltlichen
Qualitat einzugehen. Das zeigt auch die Auszeichnung zum
+Fachmedium des Jahres 2019”. Und egal ob Print oder Online
sowie einer Reihe von Events, zusdtzlich mit weitreichenstarker
Prasenz auf der eigenen Website, Facebook, Instagram und Xing
— die ,mébel kultur” versteht den Medienwandel als Chance,
sich noch enger mit ihrer Zielgruppe zu vernetzen.

SCHONER o6&Nex woren moch 1o o
WOHNEN Design!

SCHONER WOHNEN begeistert
Uber alle Geschaftsbereiche hinweg — mit den Magazinen, auf
schoener-wohnen.de, mit der SCHONER WOHNEN Kollektion
und dem SCHONER WOHNEN Shop - Menschen fir das
Thema Wohnen. Das SCHONER WOHNEN Magazin ist seit
beinahe 60 Jahren Leitmedium unter den Wohnzeitschriften —
mit einer Bekanntheit von iiber 80 Prozent genief3t die Marke

SCHONER WOHNEN hohes Vertraven in der Zielgruppe.

© © 0606000000000 0000000000000000000000000000o0

Werden Sie Aussteller oder Sponsorpariner!

Irene Kudryavy

Senior Salesmanagerin

Tel.: +43 680 5035533
irene.kudryavy@managementcircle.de
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1. Konferenziag

11. November 2019

Neue Technologien und innovative Geschaftsmodelle

9.00

9.30

10.00

10.30

11.00

11.15

14.30

Erfolgsfaktor Nachhaltigkeit in der
Mabelbranche

Check-In und Ausgabe der Konferenzunterlagen

Eroffnung der Living & Home: BegriiBung
durch Management Circle und den Moderator

Sebastian Deppe
Mitglied der Geschaftsleitung,
BBE Handelsberatung GmbH

Die Zukunft der heimischen Mobelindustrie

®  Trends — Wie wir in der Zukunft wohnen werden

®m  Szenarien — Wie wir in der Zukunft Mébel
produzieren

®  Perspektiven — Worauf wir achten und was wir
tun missen

Dr. Andreas Siebe
Mitglied des Vorstands,
Scenario Management International AG

Die Kunst der digitalen Inspiration und des
Empfehlungsmarketings

B Resultat aus den vergangenen Jahren

B Marketing meets Virtual Reality

®  Erfahrungsbericht: Der Einstieg zur Markenbildung

Dennis Riggers
Mitglied der Geschaftsleitung,
Vintage-Mébel24 GmbH

Fragen und Diskussionen

Erfrischungspause und Zeit fir Networking

Interaktive Sessions — Round Tables

Alessandro Quaranta
Geschdaftsfishrer,
form.bar by Okinlab GmbH

11.45

12.15

12.45

14.00

Umweltkennzeichnungen und lhre
Starken — u. a. Beispiel Blaver Engel

Henning Scholtz
Leiter Bereich Umweltzeichen,

RAL gGmbH

Virtual Reality am Point of Sale in der
Mabel- und Einrichtungsbranche
®  Digitale Retail Transformation beim

beratungsintensiven Einzelhandel

B Fin Show- und Use-Case des Mdbel Martin
Virtual Reality Studios

Prof. Dr. Daniel Heinrich
Professor fir Marketing und Digital Medien,
Hochschule fiir Oekonomie & Management

Schaffung von Innovationen durch Netzwerke

®  Paradigmen Wechsel in der Branche
B Verabschiedung des Closed-Shop Denkens

®  Disruptive Innovationen durch partnerschaftliche
Zusammenschlisse

Oliver Schael
Geschaftsfiihrer,
ambigence GmbH & Co. KG

Business Lunch

Computer Generated Imagery bei OTTO:

Wie der Marktfihrer im deutschen Online-

Mébelhandel seine Content-Produktion

digitalisiert

®  Computer statt Kamera: So entstehen Produktbilder
ganz ohne klassische Fotografie

®  Mehr Partner, mehr Produkte: Warum die
digitale Bilderstellung fiir OTTO als Plattform mit
Schwerpunkt Home & Living unverzichtbar ist

®  CGl als Basis fir Augmented und Virtual Reality:
Wie Technologie den Online-M3belhandel

revolutioniert

Tobias Nientiedt
Leiter Content Lab,
Otto (GmbH & Co KG)

Kundennutzen als zentraler
Erfolgsfaktor

Yara Molthan
Engagement Lead,

Etribes Connect GmbH



1. Konferenztag 11. November 2019

15.30  Zusammenfassung der Ergebnisse im Plenum 1700 Digitale Transformation in der Mébelindustrie

m | i Schritt i irtuellen Produkt
16,00 Erfrischungspouse und Zeitfir Networking e e " o

. Produktprésentation veréndert
16.30 SIeeperoo — Die NGCht’ der Ort und Du. m  Bestehende Daten nutzen und das neue Sofa schon

Von der innovativen Idee zum Unternehmen virtuell zu Hause testen

B Von der Idee zur eigenen Unternehmensgrindung
B Was sind die Erfolgsfaktoren eines Start-Ups@ Andreas Zeitler

®  Zukinftige Erfolgsstrategien mit dem Fokus auf Chief Executive Off
Design, Qualitat, Nachhaltigkeit und dem Wunsch Vull:reum);e(c;l;lga cen
Menschen zu berihren

Karen Lohnert 17.30
Founder,
sleeperoo GmbH

Gelegenheit fir Fragen und Diskussion

18.00 Ende des ersten Konferenztages und anschlieBendes
Get-together

Get-together

Ausklang des ersten Tages in informeller Runde. Management Circle |Gdt Sie zu einem kommunikativen
Umtrunk ein. Entspannen Sie sich in angenehmer Atmosphare und vertiefen Sie lhre Gesprache mit
den Referenten und den Teilnehmern!

2. Konferenztag 12. November 2019

Passgenaue Kundenansprache und smarte
Individualisierungsprozesse

9.00 Erdffnung des zweiten Konferenztages 10.15 Galeria.de - Die Riickkehr des

:cherheit mal and Ur-Marktplatzes
215 [ Sicherheit mal anders = vom ®  Die neue Galeria Karstadt Kaufhof auf einen Blick

Passwort bis zum loT Keynoe B Galeria.de, der vernetzte Omnichannel-Marktplatz:
B Wie das smarte Home Komfort bringt, Vision und Ziele

aber Risiken verschiebt B Mobel als strategischer Wachstumsbereich

Mein Passwort im Darknet, was bedeutet das?

Warum Daten niemals unkritisch sind - ein Beispiel
Marco Werner

Chief Digital Officer,
Tobias Schrodel Karstadt Warenhaus GmbH

Berater,
Sichere IT

10.45  Erfrischungspause und Zeit fir Networking




2. Konferenztag

12. November 2019

11.00

11.30

12.00

12.30

12.45

14.00

Update: Mérkte in Bewegung — Ubernahme,

Fusionen und Kooperationen im Mabelbereich

®  Die GroBen werden gréfier — ein weltweiter Trend?
Stirbt die Vielfalte

B Gibt es kartellrechtliche Grenzen fir die
zunehmende Verdichtung von Handel und Industrie?

®m  Moglichkeiten zur Sicherung eines maglichst
vielgestalteten Wettbewerbs

Dr. Markus Wagemann
Vorsitzender 1. Beschlussabteilung,
Bundeskartellamt

Kundenwiinsche in Zeiten des Wandels
B Formbare Mdbelwelten

®  Smarte Individualisierungsprozesse

B Passgenaue Kundenansprache

Alessandro Quaranta
Geschdaftsfishrer,
form.bar by Okinlab GmbH

Smart Home als Differenzierung in einem
Markt, der sich mehr und mehr auf wenige
groBe Hersteller fokussiert

m  Aktuelle Markisituation — Bedrohung oder Chance?
®  Der Kunde - Fokus wirklich auf seinen Bedurfnissen?
®  Smart Home als eine Handlungsoption

Christian Hartmannsgruber
Geschaftsfihrer,
KIMOCON GmbH

Fragen und Diskussionen
Business Lunch

Wettbewerbsvorteile schaffen durch den

Einsatz von Kinstlicher Intelligenz (KI)

B Was ist Kl und was leisten Kl-basierte Systeme
heute?

®  Was bieten Kl-basierte Systeme dem Handel und
insbesondere dem Mabel- und Einrichtungshandel2

B Wie kdnnen diese Lésungen schnell und effizient
implementiert werden?

Dr. Andrea Cornelius
Managing Partnerin,
elaboratum

14.30

15.00
|
15.15

15.30

16.00

16.30

17.15

Transformation eines traditionsreichen
Mobelherstellers

®  Ausrichtung auf E-Commerce
®  Neuer Markenauftritt fir Online und Offline

m  Kulturverdnderung als Antwort fiir eine neue
Herausforderung

Michael Stiehl
Geschaftsfihrer,
Rauch Mobelwerke GmbH

Fragen und Diskussionen

Erfrischungspause und Zeit fir Networking

Die Vermessung der Emotion - Strategische
Retail Konzeption mit dem Faktor Mensch

®  Neuausrichtung der Verkaufsfléchen

®  Gestaltungspotenziale fir gesunde sowie zukunfts-
und dialogféhige Handelsfléchen

®m  Fokus auf den Menschen, dessen Grundbediirfnisse,
Wahrnehmung und Entscheidungen

Stefan Suchanek
Geschdaftsfishrer,
RaumKunst

Mit Skalierbarkeit aus der Todeszone des

E-Commerce - Riick- und Ausblick eines

Online-Handlers

® 10 Jahre E-Commerce — Erfolge, Misserfolge und
Wendepunkte

®  Von der Uberholspur auf den Seitenstreifen und
wieder zuriick — Herausforderungen der 20. Mio. €
Umsatzgrenze

m  Skalieren, skalieren, skalieren — auf dem Weg zur
europdischen Marktherrschaft

Thilo Haas
Griinder und CEQ,
Connox GmbH

Megatrends und deren Gegentrends -

Auswirkungen auf das Einrichten

B Wie entstehen Trends und was unterscheidet
Konsum- von Megatrends?

®m  Welche Sehnsiichte haben wir und was haben sie
mit Trends zu tun?

B Wie zeigen sich die Trends im Wohnen, Lifestyle
und Design?

Dipl.-Ing. Gabriela Kaiser
Inhaberin
TRENDagentur Gabriela Kaiser

Konferenzende



Aktuelles aus unserem Themen-Blog Handel

Die Zukunft der heimischen Mobelindustrie

Trends, Szenarien und Perspektiven

Interview mit Dr. Andreas Siebe

Wie werden wir in Zukunft wohnen2 Wie produzieren wir Mabel2
Und worauf miissen Hersteller und Handler besonders achten, um
im Wettbewerb mitzuhalten und sich beim Kunden zu behaupten?
Wichtige Fragen, die wir anl@sslich unserer 4. Fachkonferenz Living
& Home am 11. und 12. November 2019 in Disseldorf mit einem
Experten besprechen wollen. Dr. Andreas Siebe beschéftigt sich
schwerpunktmafig mit Szenario-Management und gibt im folgenden
Interview einen Einblick in die Zukunft der heimischen Mé&belindustrie.

Trends — der Mobelmarkt verdndert sich

Herr Dr. Siebe, wir freuen uns, dass wir mit lhnen im Vorfeld unserer
Living & Home Konferenz 2019 einen Blick auf die Zukunft der
heimischen Mébelindustrie werfen kdnnen. Die Anforderungen an das
Wohnen verdndern sich heute sehr schnell — und das nicht nur in Bezug
auf die Immobilie, sondern auch mit Blick auf unsere Inneneinrichtung.

Welche Trends lassen sich schon jetzt ablesen?

Wir haben bei der Entwicklung der Szenarien viele verschiedene
Aspekte betrachtet. Wie entwickelt sich die Kundenstrukturg Was sind
die Kundenbedirfnisse und wie erfolgt die Kaufentscheidung?

Im Moment zeichnet sich eine Spreizung zwischen ,Hauptsache
billig” und ,Wertigkeit geht Gber alles” ab. Ersteres unterstitzt auch
die Entwicklungen hin zum Online-Geschaft. Die Kundenbedirfnisse
fragmentieren immer weiter. Ob Mébel firs Leben oder als Lifestyle-
Obijekt. Es gibt alle Spielarten und die dahinterstehenden Zielgruppen.
Diese Vielfdltigkeit finden wir auch bei der Kaufentscheidung wieder.

Szenarien - die Produktion muss sich anpassen

Welchen Einfluss werden diese Trends in den kommenden Jahren auf
die Produktion der Mébelhersteller haben?

Hier gibt es drei Dinge, die immer wichtiger werden:
Innovativer — man muss dem Kunden einen Mehrwert bieten

Auf allen Kandlen - die Vertriebswege werden sich weiter entwickeln
missen

Services — der Kunde gibt sich nicht mehr mit dem Produkt zufrieden

Perspektiven — Hersteller und Handler kénnen die
Verénderung nutzen

Worauf muss die Mébelindustrie einen ganz besonderen Fokus setzen,
um Verbraucher iiberzeugen zu kénnen? Wie tickt der Kunde von
morgen und bermorgen?

Aus der Vergangenheit heraus tun sich die einzelnen Spieler der
Wertschdpfungskette schwer, Uber die eigene Stufe hinweg zu denken
und zusammenzuarbeiten. Diese war und ist stets heute noch sehr
fragmentiert. Die Mébelindustrie ist dem Kunden kaum ein Begriff. Es
gibt nur wenige Marken, die sich in das Bewusstsein der Endkunden
gebracht haben. Hier liegen noch viele Potenziale, die vom Zulieferer,
Hersteller und Handler gemeinsam erschlossen werden kdnnen.

Dem Kunden ist es letztendlich egal, wie seine Bedirfnisse befriedigt
werden. Mdbelkauf muss einfach sein. Was dafir im Vorfeld alles
getan werden muss, interessiert den Kunden nicht. Der Kunde erwartet
stets immer neue ,Innovationen” zu erschwinglichen Preisen. Kosten
vs. Nutzen entscheidet.

Risiken - einiges wird nicht mehr funktionieren

Was wird in einigen Jahren nicht mehr gehen? Wovon sollten sich
Hersteller und Héndler schon jetzt verabschieden, um beim Kunden
nicht durchzufallen?

In einer Zeit, in der Wertschépfungsgrenzen immer weiter verschwinden
und Wertesysteme der Gesellschaft sich generationeniibergreifend
verdndern, liegt die eigentliche Bedrohung weniger beim Kunden,
sondern im Wettbewerb von auBen. Neue Geschaftsmodelle
von Branchenfremden, Portalanbieter und andere werden weiter
versuchen, die traditionelle Wertkette direkt am Einstieg beim
Endkunden zu iibernehmen. Wer hier das Rennen macht und den
Endkunden iibernimmt, besitzt die Wertschépfungskette.

Handels-Blog

3[\,.,“
MANAGEMENT CIRCLE®

News und Trends aus dem Handel!

Jetzt folgen! @  wwwmanagement-circle.de/handel Y @magmt circle




4. Management Circle Fachkonferenz

Living & Home

11. und 12. November 2019 in Disseldorf

Wen Sie auf dieser Branchen-Konferenz treffen

Hdandler und Hersteller der Mdbel-, Kiichen- und
Einrichtungsbranche — im stationdren sowie im Online-Bereich.
Angesprochen sind Geschdftsfihrer, Entscheider und leitende
Mitarbeiter aus den Bereichen

Marketing und Vertrieb
Handelsmarketing
E-Commerce

Einkauf
Logistik/Supply Chain
Business Development.

100 € Frihbucherrabatt sichern bis 15.08.19

Living & Home 2019 — jetzt anmelden! BBE

Der einfachste Weg:
www.managemenicircle.de/living-home

oder das Anmeldeformular zum Ausfillen: www.managementcircle.de/form

Veranstaltungsort / Zimmerreservierung
Van der Valk Airporthotel Disseldorf ® Am Hilserhof 57, 40472 Disseldorf ® Tel.: +49 211 20063-0 e reservierung@duesseldorf.valk.com

Fir die Teilnehmer steht im Tagungshotel ein begrenztes Zimmerkontingent zum Vorzugspreis zur Verfigung. Nehmen Sie die Reservierung bitte
rechtzeitig selbst direkt im Hotel unter Berufung auf Management Circle vor.

Anmeldebedingungen

Nach Eingang lhrer Anmeldung erhalten Sie eine Anmeldebestétigung und eine Rechnung. Die Teilnahmegebiihr fir die zweitdgige Konferenz betrdgt
inkl. Business Lunch, Erfrischungsgetranken, Gettogether und der Dokumentation € 1.995,~ Sollten mehr als zwei Verireter desselben Unternehmens an
der Veranstaltung teilnehmen, bieten wir ab dem dritten Teilnehmer 10% Preisnachlass. Bis zu vier Wochen vor Veranstaltungstermin kénnen Sie kostenlos
stornieren. Danach oder bei Nichterscheinen des Teilnehmers berechnen wir die gesamte Teilnahmegebihr. Die Stornierung bedarf der Schrifiform.
Selbstverstandlich ist eine Vertretung des angemeldeten Teilnehmers méglich. Alle genannten Preise verstehen sich zzgl. der gesetzlichen MwSt.

Werbewiderspruch

Sie kénnen der Verwendung lhrer Daten fiir Werbezwecke durch die Management Circle AG selbstversténdlich jederzeit widersprechen oder eine
erteilte Einwilligung widerrufen. Hierfir genigt eine kurze Nachricht an unseren Datenschutzbeauftragten per Mail an datenschutz@managementcircle.
de oder per Post an Management Circle AG, Datenschutz, an die unten genannte Adresse. Weitere Informationen zum Datenschutz erhalten Sie unter
www.managementcircle.de/datenschutz.

DB Reisen Sie mit der Deutschen Bahn zu attraktiven Sonderkonditionen zum Veranstaltungsort.
Infos unter: www.managementcircle.de/bahn

Management Circle AG O anmeldung@managementcircle.de

Postfach 56 29 ® Anmeldung / Kontakt +49 6196 4722-700

65731 Eschborn/Ts. (Germany) o kundenservice@managementcircle.de

A/KRS/11-8719
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