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Jorn Beier

ist seit 2007 Geschaftsfuhrer der Bertrandt Projektgesellschaft mbH,
einer 100%igen Tochtergesellschaft der Bertrandt AG. Von 2004 bis
2007 betreute er die entwicklungsbegleitenden Dienstleistungen der
Bertrandt AG als Fachbereichsleiter und Prokurist. 1998 wechselte er
fur drei Jahre zum Bertrandt Technikum als Abteilungsleiter Rohbau,
Karosserie und technische Berechnung. Darauffolgend ging er weitere
drei Jahre der Aufgabe als Abteilungsleiter Engineering Services im
Bertrandt Technikum nach. Von 1995 bis 1998 leitete er Projekte und
Teams in der Karosserieentwicklung und dem Exterieur. Nach seinem
Studium der Fahrzeugtechnik und des Flugzeugbau an der HAW
Hamburg stieg Jorn Beier 1995 bei Bertrandt AG ein.

Silvia E. Bohrisch

leitet die Organisationseinheit CRM Prozessmanagement bei der
Siemens AG, Sector Energy im Bereich Fossil Power Generation.
Wahrend lhrer 14 Jahre Betriebszugehorigkeit arbeitete Silvia Bohrisch
zundchst als Werbeleiterin in den unterschiedlichsten Siemens
Bereichen bevor sie 2002 als Service Marketing Manager beim Sector
Healthcare einstieg. Seit 2006 ist sie als CRM Process Manager tatig
und ist heute fur den Angebotsprozess bei Energy Solutions
verantwortlich. Silvia Bohrisch hat einen Master-Abschluss in Philologie
und diverse Zusatzqualifikationen.

Axel Fischer

ist Business Operations Manager in der Serviceorganisation der GE
Ultraschall Deutschland GmbH in Solingen. Seit mehr als 20 Jahren ist
er in Fihrungsverantwortung bei Serviceorganisationen in
unterschiedlichen Branchen des Maschinenbaus tatig. Sein
Tatigkeitsschwerpunkt liegt in dem Auf- und Ausbau der
Serviceorganisation im Unternehmen und der kunden- und
wettbewerbsorientierten Ausrichtung des After Sales Service im Markt.
Organisation, Servicevertrieb mit entsprechenden Wachstumsraten und
Kundenzufriedenheit sowie dauerhafter Erfolg von
Serviceorganisationen sind die Hauptmerkmale seiner langjahrigen
Tatigkeit im Service. Mit der Strukturierung aller erforderlichen
Serviceprozesse, dem aktiven Einbinden der Servicemitarbeiter in die
Prozessoptimierung schafft Axel Fischer die Grundlagen fur die
wirtschaftliche Abwicklung des Service im Unternehmen.

Jesko Herrmann

ist Leiter der Bertrandt AG. Dies umfasst unter anderem die
Koordination der Angebotsphase aller GroBprojekte, Steuerung der
Projektkoordination und -unterstitzung in allen GroBprojekten in der
Bertrandt Gruppe. Weiterhin verantwortet er die Entwicklung von
neuen Methoden und Leistungen im Projektmanagement. Seit Januar
2003 war er in der Bertrandt Projektgesellschaft zunachst als
Projektleiter tatig. Von April 2004 bis 2006 war er Leiter
Projektmanagement Services. Jesko Herrmann verfugt tber mehrjahrige
Erfahrung als Projektleiter und Key Account Manager in der
Automobilbranche. Zwischen 1996 und 1999 arbeitete er im
technischen Vertrieb bei einem Zulieferer, ab 1999 als Projektleiter und
Key Account Manager bei verschiedenen Systemlieferanten

Matthias Holder

ist Leiter des neu gegriindeten Segmentmanagements bei der
manroland AG. Von 2006 bis Ende 2008 war er bereits Leiter Pricing /
Marktentwicklung und etablierte das strategische Pricing und die
Competitive Intelligence. Zuvor war er mehrere Jahre international als
Management- und Prozessberater fur die graphische Industrie tatig und
leitete spater die auf Strategieentwicklung, Investitionsberatung, M&As
und Change-Projekte spezialisierte Business Unit einer global tatigen
Beratungsgesellschaft flr die graphische Industrie. Im AnschluB an eine
technische Ausbildung im Druckgewerbe und mehrjéhriger Tatigkeit in
Produktionsleitungsfunktionen und Vertrieb von Druckereien, studierte
er Wirtschaftsingenieurswesen mit der Fachrichtung Druck und Medien
an der HDM Stuttgart.

Wolfgang Kordulla

ist seit 1999 Vertriebsleiter Europa und Koordination weltweit bei der
KS Kolbenschmidt GmbH in Neckarsulm. Stationen seines beruflichen
Werdegangs bei der KS Kolbenschmidt GmbH waren unter anderem
Assistent der Geschéaftsfihrung und Abteilungsleiter Einkauf Metalle.
Zuvor war er als Leiter des Gesamteinkaufs tatig.

Lutz Liickert

ist seit April 2008 Leiter Stammdatenmanagement bei der MAN Turbo
AG. Von 2002 bis 2008 war er Organisationskoordinator im Bereich
After Sales Service. Zuvor war er als Leiter Controlling bei der tcn AG
beschaftigt. Er studierte Betriebswirtschaft in Braunschweig und
Dortmund. Nach seinem Studium war Lutz Lickert als Trainer und
Organisationsprogrammierer tatig.

Michael Marx

ist Leiter des Geschéftsbereichs Industrie und Prokurist bei der
Witzenmann GmbH in Pforzheim. Seit 2001 ist er verantwortlich fur
Vertrieb und Technik im Geschaftsbereich Industrie. Er begann seine
Tatigkeit bei der Firma Witzenmann 1992 als Leiter eines
Verkaufsteams fur Kompensatorentechnik und ist seitdem in
verschiedenen Bereichen tatig. Heute verantwortet er den weltweiten
Vertrieb der Kompensatoren, Metallbalge und Metallschlduche fur
industrielle Anwendungen. Michael Marx hat Maschinenbau an der
RWTH Aachen studiert.

Roland Priller

ist Leiter der Abteilung technischer Innendienst und Normung bei der
KESSEL GmbH. Zuvor war er 17 Jahre in der Entwasserungstechnik
beschaftigt. Er studierte Chemieingenieurwesen / Verfahrenstechnik an
der Friedrich-Alexander-Universitat in Erlangen. Nach seiner
betriebswirtschaftlichen Zusatzausbildung war er als Betriebsleiter, im
technischen Vertrieb und im Produktmanagement tatig.

Michael Roehr

Als Leiter des Bereichs CEM bei der Vaillant Group IT umfassen seine
aktuellen Aufgaben Prozesse, Methoden und die dazu notwendigen
Tools in den Bereichen Sales & Marketing. Der Schwerpunkte seiner
Téatigkeit liegt in den Bereichen Prozessintegration und -vernetzung,
Kundentransparenz im Sinne von Relationship Marketing, IT-
Implementierung sowie CRM-Strategie. Der Bereich ist weltweit fur alle
Pre- und After Sales Prozesse verantwortlich.
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Ralf Schmid

ist Leiter Zentraleuropa und Prokurist beim Hersteller von Dichtungs-
und Schwingungstechnik Freudenberg Simrit GmbH & Co. KG. Seit
Oktober 2005 verantwortet er den Vertrieb im Unternehmen. Er war
zuvor sowohl im Inland als auch im Ausland in verschiedenen
Fuhrungsfunktionen in Marketing/Vertrieb, Logistik, Controlling und
Einkauf bei der BASF AG tatig. Zuletzt war er dort fur das
Europageschaft im Bereich Bremsflussigkeit / KihImittel fir die
Automobilindustrie und den Handel verantwortlich. Ralf Schmid hat
einen Master-Abschluss in Wirtschaftswissenschaften.

Steffen Schwerd

ist seit 2001 als Geschaftsleiter Verkauf beim mittelstandischen
Auftragsfertiger Kinkele GmbH & Co. KG in Ochsenfurt/Main tatig, mit
den Schwerpunkten Fiihrung und Organisation der Vertriebs- und
Kalkulationsabteilung, der AuBendienststruktur und Planung der
Marketingaktivitaten des Unternehmens. Im Bereich Maschinenbau
Ubernimmt das vielseitige und traditionsreiche Unternehmen die
Fertigung, die Montage sowie den Probelauf von Sondermaschinen,
Prototypen, kompletten Apparaten, Anlagen und Aggregaten. Hier
handelt es sich haufig um Anlagenunikate bzw. Produkte in LosgroBe
eins. Nach seinem erfolgreichen Elektrotechnikstudium an der TU
lImenau mit dem Schwerpunkt der Energieerzeugung durch
regenerative Verfahren sammelte er umfangreiche Markterfahrungen
als Vertriebs- und Marketingleiter eines Metallbauunternehmens in der
Baubranche. Wéhrend des weiterbildenenden Studiums an der Freien
Universitat Berlin wurden speziell die Bereiche
Geschaftsbeziehungsmanagement und Unternehmensstrategie vertieft
und das Studium mit dem Titel ,,Master of Business Marketing”
abgeschlossen.

Martin Wagner

ist seit 2008 Projektleiter Vertriebsanwendungen bei der Koenig &
Bauer AG. Von 2004 bis 2008 war er als Vertriebsingenieur fur
francophone Lander Afrikas tatig. Nach abgeschlossener Lehre als
Europa-Korrespondent war er als Sachbearbeiter Vertrieb bei der
Koenig & Bauer AG beschaftigt.
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Empfang mit Kaffee und Tee
BegriBung durch marcus evans und den Vorsitzenden

HERAUSFORDERUNGEN UND ERFOLGSFAKTOREN

EINES GLOBALEN UND KUNDENSPEZIFISCHEN
ANGEBOTSMANAGEMENTS

Case Study

Erfolgreich verkaufen durch strategische Projektangebote in
hoch differenzierten Kundenstrukturen und hartem Wettbewerb
¢ Know your customer’s business

* Losungsorientierte Beratung statt technologischer Exzesse in der
Angebotsphase

Starken und Schwéchen im Wettbewerbsumfeld kennen

Technische Machbarkeit, Ergebnisqualitdt und Produktionskapazitét
sicherstellen

Matthias Holder
Leiter Segmentmanagement
manroland AG

Case Study

Proaktives Angebotsmanagement als kritscher Erfolgsfaktor im
Pre- und After Sales

e Angebote: Ein essenzieller Bestandteil der Firmenservices
¢ Standardisierung jedoch kein Standard

¢ Angebotsmanagement = Dialogmanagement

¢ \Vernetzung des Angebotsmanagements

¢ Einbindung in die Vergttung

Michael Roehr

Leiter Customer Experience Management

Vaillant GmbH

Kaffee- und Teepause

Case Study

Kundenindividuelles Angebotsmanagement im Maschinen- und

Anlagenbau: Spezifische Anforderungen und Lésungsansatze

¢ Organisatorische und strukturelle Besonderheiten der Angebotserstellung
im Maschinen- und Anlagenbau

* Beispielhaft fur die Auftragsfertigung — 30 Branchen / 500 Kunden

¢ Aus Anfragen Auftrdge machen: Strategien fur eine effektive
Auftragsgenerierung

» Effizienzsteigerung durch Berticksichtigung und Realisierung individueller
Kundenwinsche

* Einzelentscheidung oder crossfunktionales Team?

Steffen Schwerd
Verkaufs-, Vertriebs- und Marketingleiter
KINKELE GmbH & Co. KG

Case Study

Sales Process Management im Druckmaschinenbau

e Umfang und Grenzen der proprietaren Losung (Eigenentwicklung)
¢ Anforderungen an das Projektmanagement

¢ Globaler Ansatz — Herausforderungen und Risiken

¢ Vor- und Nachteile von Eigenentwicklungen

Martin Wagner

Projektleiter Vertriebsanwendungen
Koenig & Bauer AG

Mittagspause

Case Study

Umsetzung eines effizienten und standardisierten
Vertrieb am Beispiel ESA-Projekt der MAN

Nutzfahrzeuge AG

* Komplexitat des Angebotsmanagements bedingt durch die zunehmenden
kundenindividuellen Wiinsche und der damit verbundenen Variantenvielfalt

o Effektiver Einsatz von Produktkonfiguratoren und CRM-Systemen zur
Optimierung der Vertriebsprozesse

¢ Competitive Bidding: Strategische Gestaltung von Preis- und
Angebotskalkulation

» Uberblick der Module fur Sales, Aftersales und Fi/Co (Basis SAP)

¢ Projektorganisation fur weltweiten Rollout (2004-2009)

Natalie Kocher
Leitung Sales systems & Process positions
MAN Nutzfahrzeuge AG

Tel:

Buchungsinformation:

Madeleine Tischer

+49 (0)30 890 61 240

Fax: +49 (0)30 890 61 434

E-Mail: M.Tischer@marcusevansde.com

WWW. marcusevansde.com/AMO09
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PROFESSIONELLES ANGEBOTSMANAGEMENT: STRU
ANGEBOTSPROZESS DEFINIEREN UND UMSETZEN

Case Study

Hohere Kundenzufriedenheit durch schnelle Prozesse sowie

durch qualifizierte und kundenfokussierte Steuerung des

Angebotsmanagements

¢ Wie kénnen mehr Angebote in Auftrédge gewandelt werden?

* Angebotsanfragen ,prifen”: Chancen, Potenziale, Entscheidungssituation
prifen

e Wo sollte der Hebel beim Aufbau eines professionellen
Angebotmanagement-Systems angesetzt werden?

* Angebote sollen Auftrége generieren: Das ,, maBgeschneiderte
Kundenangebot”

e Der Aufwand an Zeit und Personal muss mit den Erfolgsaussichten
korrelieren

¢ Nutzung aller Kundenkontakte, um Auftrage zu generieren

Axel Fischer
Business Operations Manager Central Europe
GE Ultraschall Deutschland GmbH

Kaffee- und Teepause

Case Study

Process Management in the Acquisition Phase (Siemens AG,
Sector Energy)

* Process Management Overview (Why Processes? What is a process?)
Siemens Process Framework (Reference Process House)

Acquisition Phases according to PM@Energy

Process Definition and Implementation

Process Monitoring

Silvia E. Bohrisch

Leiterin CRM Process Management
Siemens AG, Sector Energy

Case Study

Prozessmessung und ein dazugehdriges Reporting in der

Angebotsphase des Ersatzteilprozesses

¢ Aufbau der Prozessmessung: Messpunkte, Kennzahlen, der
Ersatzteilprozess, Schnittstellen

e Umsetzung mit SAP Business Warehouse und BExAnalyzer

* Ziel des Reportings: Zielgruppenorientierte, aussagekraftige Berichte

e Wirkung im Unternehmen und Ausblick

Lutz Liickert
Leiter Stammdatenmanagement
MAN Turbo AG

Diskussionsrunde

Interne Optimierungspotenziale und/oder externe

Kooperationsmdéglichkeiten fiir effizientere Angebotsprozesse

¢ Finanzkrise und sinkende Auftragseingange als Herausforderung:
Auswirkung und vorbeugende MaBnahmen fur die Zukunft

¢ Angebotssteuerung und -kalkulation unter Berticksichtigung sich
verknappender Ressourcen

* Produktkomplexitdt und kundenorientierte Flexibilitat als Herausforderung
im Angebotsmanagement

e Mehr als das Produkt — Services als Mehrwert etablieren und verkaufen

Es diskutieren Referenten des ersten und zweiten Konferenztages unter
Einbeziehung des Plenums.

AbschlieBende Worte des Vorsitzenden

marcus evans ladt ein: Informelle Gesprachsrunde mit Sektempfang zum
Ideenaustausch und Ausklang des ersten Tages. Dabei werden lhnen die
Referenten der Konferenz fir Ihre individuellen Fragen zur Verfligung stehen.
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| Mittwoch, 24. Juni 2009

08.30  Empfang mit Kaffee und Tee
09.00  BegriiBung durch den Vorsitzenden

ANGEBOTSMANAGEMENT IN EINEM PRODUKT- UND

PROJEKTGETRIEBENEN UMFELD UNTER BERUCKSICHTIGUNG DER
WETTBEWERBSINTENSITAT

09.15 Case Study

projektorientierten Dienstleistung

¢ Kennzeichen der Kundenbeziehung im wissensintensiven
Dienstleistungsbereich

e Schrittweiser Ausbau des Leistungsangebotes in der Zusammenarbeit
zwischen Entwicklungsdienstleister und Kunde

Chance zur Differenzierung zum Wettbewerber

Jesko Herrmann
Leiter Projektgesellschaft

Jorn Beier
Geschéftsfihrer
Bertrandt AG

10.00 Case Study
Customer Value Added - Wertschépfung bei Dienstleistungen
durch und fiir den Kunden
¢ Das individuelle, nutzenbezogene und wettbewerbsorientierte Angebot —
Abgrenzung von den Wettbewerbern durch die Schaffung eines
Kundenmehrwertes
Messung des Erfolges der Vertriebsaktivitaten
Die Umsetzung von effektiven MaBnahmen um den Kundennutzen
wahrend der Angebotsphase zu erhéhen
Strategische Kundenentwicklung — Erstellung von
Kundenentwicklungsplanen in Abstimmung mit anderen Partnern
Optimierung des Konfigurators auf die Bedurfnisse von Anwendern aus
dem Vertrieb

Mario Backus
Manager Marketing Dienstleistungen
Endress+Hauser Messtechnik GmbH+Co. KG

10.45  Kaffee- und Teepause

11.15  Case Study
Angebotsmanagement im Projektumfeld und Preiskalkulation
bei projektorientierten Anfragen
¢ Datenbasis-Plausibilitatsprifung
¢ Priorisierung
* Wettbewerb der eigenen Standorte
¢ Einhaltung OPUS-Prozess
e Prasentation eines kaufménnischen, technischen Angebots
Wolfgang Kordulla
Vertriebsleiter Europa und Koordination weltweit
KS Kolbenschmidt GmbH

Exhibitors at the conference

Camaos.
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sales configuration solutions

Strategische Entwicklung der Kundenbeziehung im Bereich der

¢ Erganzende Dienstleistungsangebote bei produzierenden Unternehmen als

Buchungsinformation:

Madeleine Tischer

Tel: +49 (0)30 890 61 240

Fax: +49 (0)30 890 61 434

E-Mail: M.Tischer@marcusevansde.com

WWW. marcusevansde.com/AMO09

DER EINSATZ VON IT-TOOLS ZUR EFFIZIENTEN UND
DURCHGANGIGEN ANGEBOTS- UND AUFTRAGSABWICKLUNG

12.00 Case Study
IT-gestiitzte Optimierung und Automatisierung von

Al;l-tlcl‘-" gsk 1

¢ Angebotsausarbeitung und Angebotskalkulation im kundenfokussierten
Projektumfeld

* Durchgehende, systematisierte und transparente Angebotsprozesse

¢ Reibungslose Zusammenarbeit zwischen den involvierten Units

o Effektiver Einsatz von IT-Anwendungen und Produktkonfiguratoren

* Weltweit standardisierte Prozesse

Ralf Schmid
Leitung Zentraleuropa, Prokurist
Freudenberg Simrit GmbH & Co. KG

12.45  Mittagspause

14.00 Case Study
Effiziente Angebotserstellung mit modifiziertem CRM-System
e Warum Angebotserstellung in einem eigenstandigen CRM-System?
e Erfahrung aus drei Jahren Praxis mit Gber 100.000 Angeboten
¢ Variantenmanagement — Voraussetzung fur eine weitere Optimierung
* Ansatzpunkte fur Verbesserungspotenziale
¢ Entscheidungskriterien fur die Auswahl eines Folgesystems

Roland Priller
Leiter der Abteilung technischer Innendienst und Normung
KESSEL GmbH

14.45 Case Study
Angebotserstellung und Auftragsabwicklung mit einem
Produktkonfigurator mit ERP und CAD Anbindung
¢ Variantenkonstruktion mit einem Produktkonfigurator
* Standardisierte Angebotserstellung
¢ Automatisierte Auftragsabwicklung mit Anbindung an das ERP-System
(SAP)
¢ Datenubertragung in das CAD-System (UG)

Michael Marx
Leiter des Geschaftsbereichs Industrie
Witzenmann GmbH

15.30  Zusammenfassende Worte des Vorsitzenden
15.45  Ende der Konferenz

Wir danken allen Personen und Firmen fir die Unterstitzung bei der
Recherche und Konzeption dieser marcus evans Konferenz. Insbe-
sondere mochten wir uns bei den Referenten fur ihre Beitrdge bedanken.

Dipl.-Kff. Edom Alemu
Conference Producer, General Business Division
marcus evans (Germany) Ltd.

Zielgruppe

Mitglieder des Vorstands und der Geschéaftsfiihrung, Direktoren,
Leiter und verantwortliche Mitarbeiter der Abteilungen:

¢ Angebotsmanagement / Lead Management / Bid Management / Offer
Management

Vertrieb / Technischer Vertrieb

Konfigurationsmanagement und -systeme

Key Account Management

Customer Relationship Management

Vertriebscontrolling

Projektmanagement

Auftragsmanagement / Order Management

Service / After Sales

Prozessmanagement

aus Unternehmen der produzierenden Industrie


www.marcusevansde.com/AM09
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Unternehmen .. ... ... . . e
AdIreSSe . . .ottt s
PLZ.............. Ort ... e
Tel. ... Fax ....... ..o
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D Online Dokumentation Euro 799 zzgl. Mwst. Anmeldeformulars bei marcus evans (wie oben definiert). Stornierungen missen in schriftlicher Form, per E-Mail oder

Fax sechs (6) Wochen vor Veranstaltungsbeginn eingehen, um eine Gutschrift fiir zukinftige marcus evans Veran-

- staltungen zu erhalten. Danach ist der volle Teilnahmebetrag gemaB Rechnung zu zahlen. Eine Nicht-Zahlung und eine

Software- / Beratungsunternehmen Nicht-Teilnahme bedeuten keine Stornierung. Mit dem Unterschreiben dieses Vertrages stimmt der Kunde zu, dass im Falle

D 2 Tage Konferenz + Online Dokumentation Euro 3.299 zzgl. MwsSt. von Streitigkeiten oder einer Stornierung marcus evans nicht in der Lage ist, seine Verluste mit weniger als 50% des

Gesamtvertragswertes zu begleichen. Wenn marcus evans, aus unvorhersehbaren Griinden beschlieBt, die Veranstal-

D Online Dokumentation Euro 799 zzgl. MwsSt. tung abzusagen oder zu verschieben, ist marcus evans nicht haftbar fur die Erstattung von Flug-, Hotel- oder anderen
Reisekosten, die dem Kunden entstanden sind.

Die MwSt. betragt 19 %. Der Teilnahmebetrag enthalt 24 % Servicegebuhr. 4. Copyrechte etc.: Alle intellektuellen Eigentumsrechte an allen Materialien, die von marcus evans in Zusammenhang

mit dieser Veranstaltung produziert oder verbreitet werden, sind ausdrticklich reserviert und jegliche unerlaubte Verviel-
- féltigung, Publikation oder Verbreitung ist untersagt.
r— | ¢ 5. Datenschutz: Der Kunde bestétigt, dass er marcus evans gebeten und zugestimmt hat, dass seine Kundendaten in
VISA = der Datenbank der Unternehmen der marcus evans-Gruppe gespeichert werden. Diese Daten werden von Unter-
Zahlungsweise D D — D o D nehmender marcus evans-Gruppe genutzt und an ausgewdhlte Dritte weitergeleitet, um den Kunden Gber Produkte
und Dienstleistungen zu informieren, die fur den Kunden von Interesse sein kénnen. Wiinscht der Kunde keine weitere
Bitte belasten Sie meine: MasterCard VISA AmEx Diners Club Zusendung derartiger Informationen, wird er gebeten, sich dies beziiglich an das értliche marecus evans-Biiro zu wenden
oder eine E-Mail zu schreiben an gleavep@marcusevansuk.com Telefonanrufe kénnen zu Trainingszwecken und aus
Sicherheitsgriinden aufgezeichnet werden.
KarteninNaber « v v e e e e e e e e e e e e e e e 6. Obwohl alle angemessenen Anstrengungen unternommen werden, um dem angegebenen Programmpaket zu ent-
sprechen, behélt sich marcus evans das Recht vor, das Veranstaltungsdatum, Veranstaltungsinhalte oder den Veranstal-
tungsort zu andern. In dem Fall, dass marcus evans die Veranstaltung aus wichtigen Griinden endgltig absagt
A ESSE « e v v e e e e e e e e e e e e e e e e e (einschlieBlich, aber nicht ausschlieBlich aus Griinden héherer Gewalt) und vorausgesetzt, dass die Veranstaltung nicht auf
einen spateren Zeitraum verschoben wurde, erhalt der Kunde eine Gutschrift tiber den fur diese Veranstaltung bezahlten
Betrag, mit einer Gltigkeitsdauer von einem Jahr fir eine andere marcus evans Veranstaltung in Europa. Es werden
i1l4i i keine Riickerstattungen in bar oder Alternativangebote erfolgen.
Kartennummer ..o gultlg bis ..o 7. Geltendes Recht: Dieser Vertrag soll reguliert und ausgelegt werden nach dem Law of England und die Parteien
unterwerfen sich der ausschlieBlichen Rechtssprechung der English Courts in London. Jedoch ist nur marcus evans
: berechtigt, auf dieses Recht zu verzichten und sich der Rechtssprechung der Gerichte zu unterwerfen, in dem sich die
CVV Nummer ............ Unterschrift ... o Coschiftectalle des Kunden befindet.
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