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Fur die vorliegende Studie ,Assekuranz — Potenziale fur Marketing und Ver-
trieb® wurde im Zeitraum Januar bis Februar 2007 eine AMC-
Expertenbefragung von Versicherungsunternehmen durchgefihrt. Dabei
wurden 42 Entscheidungstrager in Versicherungsunternehmen tber ihre Ein-
schatzung zur Entwicklung des Versicherungsmarktes in den nachsten Jahren
befragt.

Seit 1994 stellt der AMC Assekuranz Marketing Circle seinen Mitgliedern eine
Plattform zum gegenseitigen Erfahrungsaustausch rund um das Thema "Mar-
keting in der Assekuranz" zur Verfigung. Aktuell sind 66 Versicherungsgesell-
schaften und 50 Kooperationspartner dem AMC angeschlossen (Stand
03/2007). Kernkompetenz des AMC ist die Initierung und Durchfihrung von
Projekten, Arbeitskreisen, Veranstaltungen und Studien fir seine Mitglieder.

Kontakt:

AMC Assekuranz Marketing Circle GmbH
AMC-Biro Minster

Geiststralie 4, 48151 Minster

Tel. 0251-6261-121, Fax - 117
info@amc-forum.de, www.amc-forum.de
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