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Haben Sie sich vielleicht auch schon im-
mer gefragt, warum manche die Karrie-
releiter "hinaufstlirmen" und andere nur
schwerlich vorankommen? Dr. Gudrun
Wilhelm deckt fiir Sie die Karrierekiller
auf!

Was macht eine Fihrungskraft aus,
die "authentisch" fiihrt? Und was setzt
ein authentischer Fiihrungsstil voraus?
Lesen Sie mehr dazu von Andrea Hoberg
hier...

Warum die "verkauferische und per-
sonliche Kompetenz" eines Verkau-
fers im Vertrieb entscheidend ist fur
den Erfolg oder MiBerfolg eines Ge-
schéftsabschlusses. Welche Rolle da-
bei die Verhandlungs- und Verkaufsrhe-
torik spielt, erfahren Sie von Wolfgang
Steffen hier...

Der Bereich des Viralen Marketings ist
juristisch weitgehend noch ungeklart.
Welche rechtlichen Besonderheiten
dennoch zu beachten sind, beispiels-
weise bei E-Mails mit Werbeanhang
oder "Tell-a-friend"-Funktion, darauf geht
unser Rechtsexperte Glnter Erdmann
naher ein. Mehr dazu hier...

Wir freuen uns, Sie auch weiterhin iber
interessante Neuigkeiten und aktuelle
Seminare informieren zu durfen.

Ich wiinsche Ihnen nutzbringende Lektiire!

Ihre Anett Schmidt

= Dr. Gudrun

www.naa.de
Newsletter der NAA, Nurnberger Akademie fur Absatzwirtschaft Ausgabe 19 | August 2008 -
EDITORIAL INHALTSVERZEICHNIS
Karrierekiller aufgedeckt! 1
Dr. Gudrun Wilhelm
4 Liebe Leserinnen
und Leser, Andrea Hoberg M.A.
herzlich willkommen zum ,NAA-Marke- Wol Steff
tingblick®, dem Online-Newsletter der offgang stetien
Nimberger Akademie flir Absatzwirt- Die Verletzung von Persénlichkeitsrechten beim Viralen Marketing 4
schaft. RA Giinter Erdmann
ﬁ‘gg:‘ aEteulgl?e Tr?ghp:(re:xisvgiézosgign:i'?ﬁgr Neues Katalogbuch 2009 erscheint! 4
men informieren. Mit uns sind Sie jeder- Seminarangebot Oktober - Anfang November 2008 4
zeit auf dem neuesten Stand. Impressum 4

Im Folgenden finden Sie aktuelle Beitrdge unserer NAA-Referenten und weiterer Experten.
Die NAA bietet Ihnen dazu und zu vielen weiteren Themen hochwertige Trainings und Semi-
nare an, die Sie jeweils Uber den entsprechenden Link am Ende der Beitrége finden.

Karrierekiller aufgedeckt!

' Netzwerke nicht zu
| pflegen,  Undankbar-
| keit gegenlber Férde-
rern an den Tag zu
legen oder ungeduldig
zu sein, das sind Fett-
napfchen, in die eine
entschlossene  Nach-
Withel wuchsfihrungskaft auf
fiheim dem Weg nach oben
besser nicht tritt. Davor hat der ,Spar-
ringspartner® eindringlich gewarnt.
Doch Experten sehen das anders:
All das sind nur Hemmnisse fir den
Berufserfolg. Keinesfalls sind es Kar-
rierekiller.

Was ist es also dann, das die Trau-
me vom Vorstandssessel platzen
lasst? Diese Frage stellte das Maga-
zin Wirtschaftswoche rund 500 flh-
renden Personal- und Outplacement-
Beratern. Sie sollten die geféhrlich-
sten Karrierekiller bewerten und be-
nennen.

Die gewonnenen Erkenntnisse las-
sen vermuten, dass viele der Kandida-
ten kein altes Poesiealoum mehr
besitzen. ,Mehr sein als scheinen,
viel leisten und wenig hervortreten,”
ware dort zu lesen gewesen. Man-
gelnde Selbsteinschatzung und Kritik-
fahigkeit filterten die  Experten
namlich als die wichtigsten Karrierekil-
ler heraus. Ein weiterer Tatbestand,

der fir Katerstimmung in der Karrie-
re sorgt, ist, ,sich nicht weiterentwi-
ckeln zu wollen®.

Hinter all dem steckt Selbstiiber-
schatzung und Schuldverschiebung
— die Verantwortung fur Fehler wird
anderen zugewiesen, der eigene
Mangel bedeckt und sich selbst ge-
genlber gerechtfertigt. Das ist keine
neue Zeiterscheinung - schon Adam
zeigte mit dem Finger auf Eva: ,Die
war’s.”

Wer sich selbst fir untadelig halt, ver-
fallt dem Irrglauben, sich nicht veran-
dern zu missen. Diesen Luxus kann
sich eigentlich nur leisten, wer von
Beruf Tochter oder Sohn ist. Alle an-
deren bezahlen den Preis fliir diesen
Ubermut damit, dass Kollegen bei
der Vergabe von Verantwortung vor-
gezogen werden.

Dem jungen Dynamiker sei deshalb
der alte Spruch von Albert Camus
ans Herz gelegt: ,Der Mensch ist
nichts an sich. Er ist nur eine gren-
zenlose Chance. Aber er ist der gren-
zenlos Verantwortliche fiir diese
Chance".

Eigene Karrierekiller aufdecken und be-
kédmpfen - unsere Trainerin Dr. Gudrun
Wilhelm zeigt lhnen wie. Mehr dazu
hier...
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Mit Personlichkeit in Fihrung gehen - Authentisch sein durch die Transaktionsanalyse

Authentizitdt — was
heiBt das eigentlich?
Der Begriff "Authentizi-
tat/authentisch" sein,
geistert durch die Flu-
re der Unternehmen
und Organisationen,
ist immer wieder Ge-
sprachsthema in Se-
minaren und Work-
shops und fehlt in kei-
ner Seminarausschreibung, die sich
mit  Persdnlichkeitsentwicklung be-
schaftigt.

Andrea Hoberg
M.A.

Was meinen wir eigentlich, wenn wir
davon sprechen, ,wie wichtig es fiir
FOhrungskrafte ist, authentisch zu
sein“? Ist das nur wieder eine neue
Managementtheorie?

« ,Authentizitat* stammt aus dem Grie-
chischen und bedeutet ,Echtheit”.
Das Adjektiv ,authentisch® wird mit
echt, glaubwiirdig, zuverlassig Uber-
setzt.

« ,Authentisch” fiihren = ,,echt” fiihren
Wenn von ,authentischer Fihrung®
die Rede ist, dann verbinden wir da-
mit eine Person, deren nonverbale
und verbale Kommunikation im Ein-
klang ist - deren Worte mit ihren
Handlungen Ubereinstimmen.

Ihr Gegenlber - der Mitarbeiter, der
Kollege, der Vorgesetzte - kann ihr ver-
trauen, weil eine Person, die authen-
tisch ist, mit all dem, was in ihr
lebendig ist. D.h. sie steht mit ihren
Geflihlen und Bediirfnissen in Kon-
takt und wei um ihre Starken und

Schwéchen. Die authentische Flirhungs-
kraft ist sich darlber bewusst, dass
all Ihre positiven wie negativen Erfah-
rungen in der Vergangenheit sich auf
Ihr Handeln in der Gegenwart auswir-
ken kénnen, wenn dieses unreflektiert
bleibt.

 Authentisch flihren heit auch den

Mut zu haben, unbequeme Wahrhei-
ten selbstsicher anzusprechen, auch
wenn diese Konflikte nach sich ziehen
kénnen.

AUFGESCHNAPPT

"Man kann einen Menschen nicht lehren.
Man kann ihm nur helfen, es in sich selbst

zu entdecken."
Galileo Galilei (1564-1642), italienischer
Mathematiker, Physiker und Astronom

« Authentisch fiihren setzt voraus,
dass ich mich selbst fihren kann.
Ich selbst kann mich jedoch nur fih-
ren, wenn ich mir meiner unter-
schiedlichen Gesichter, meiner Gren-
zen, meines Selbstwertes und mei-
ner Ziele bewusst bin. Dies setzt vor-
aus, dass ich mich selbst annehme
in meinem ,So-Sein“. Dafiir braucht
es das Wissen und die Akzeptanz
der eigenen Geschichte.

» Authentisch fuhren bedeutet "mit
Persdnlichkeit fihren". Indem wir au-
thentisch fUhren, bringen wir unsere
ganze Persodnlichkeit voll zum Aus-
druck. Dafir ist es notwendig, uns
mit unseren Erlebnissen und Gefiih-
len der Vergangenheit auseinander

Verkaufen ohne Grenzen — Realitat oder Utopie?

Die Redekunst im Ver-
kauf - Mit Verhandlungs-
und  Verkaufsrhetorik
Grenzen (berschreiten.

In der taglichen Praxis

3 stoBt jeder Verkaufer,

f mal mehr oder weni-

Wolfgang ger haufig, auf Ableh-

Steffen nung. Mal ist es das

Produkt, mal der Preis,

mal der Kunde selbst und leider viel

zu oft ist es die ,verkauferische und

]E)ersénliche Kompetenz“ des Verk&u-
ers.

Misserfolge gehdren zu einem be-
stimmten Teil zum Tagesgeschéft,
aber wer sagt einem Verk&ufer eigent-
lich wo diese Grenzen liegen? Ist es
nicht vielmehr so, dass jeder Verkau-
fer diese Grenzen selber bestimmt
und rechtfertigt? Was macht Erfolg
oder Misserfolg aus? Was ware,
wenn wir einfach einmal davon ausge-

hen, dass es keine Grenzen gibt?
Wie wiirde es sich auf unser Verhal-
ten auswirken? Sind wir dann relax-
ter und wirden uns mehr Zeit
nehmen? Wiirden wir mehr zuhéren
und uns wirklich fir den Kunden inter-
essieren? Wie wiirde sich unsere Ein-
stellung und unser Verhalten auf die
Kundenbeziehung auswirken? Was
wirde sich wirklich d&ndern? Wirden
die Grenzen verschwimmen und
sicr)) tatsachlich neue Horizonte auf-
tun?

Verkaufer verfligen in der Regel Uber
einen gut geflllten Werkzeugkoffer,
zusammengestellt durch Erfahrun-
gen aus vielen Verkaufsgesprachen,
Fachbichern, Seminaren und Tipps
und Tricks von Kollegen und ande-
ren ,Fachleuten®.

Die Praxis zeigt uns, dass im Um-
gang mit diesen Werkzeugen ein
sehr groBer Unterschied zwischen

zu setzen, die unseren Verhaltens-
und Kommunikationsstil gepréagt ha-
ben.

Hierfir bietet uns die Transaktions-
analyse hilfreiche Methoden und Werk-
zeuge an, mittels derer wir unsere ei-
genen Lebensanschauungen und Glau-
benssatze bewusst machen, Blocka-
den erkennen, unsere Starken und
Schwéchen reflektieren kénnen, und
wie sich diese auf unser Handeln als
FOhrungskraft auswirken. Dadurch er-
6ffnen sich Rdume und Méglichkei-
ten, unsere Mitarbeiter und Kollegen
neu und offen wahrzunehmen und un-
sere Beziehungen selbstsicher und
konstruktiv zu gestalten.

Im NAA Seminar "Transaktionsanalyse -
Mit Persénlichkeit in Fihrung gehen”
lernen Sie lhre alten Muster kennen,
die Sie durch vergangene Erlebnisse
und Situationen entwickelten. Sie ver-
stehen, warum Sie so handeln, wie
sie handeln, wie ihre Muster entstan-
den sind und wie Sie diese transfor-
mieren und in neue Handlungsstra-
tegien Ubersetzen kénnen.

Sie erfahren, wie dieses gewonnene
Wissen in Ihre verbale und nonverba-
le Kommunikation einflieBt und damit
ihre Authentizitdt als FUhrungskraft
unterstitzen kann.

Erfahren Sie mehr dazu hier...

den einzelnen Verkdufern liegt. In
der Auslibung des ,Verkaufs-Hand-
werks* bleiben viele Werkzeuge un-
genutzt im Handwerkskoffer und der
Verkaufer verfallt in Routine und alte
Verhaltensweisen. Dabei sind es
doch gerade die persénlichen Star-
ken, die ein gutes Verkaufsgesprach
ausmachen. Nur wer sich seiner
Starken bewusst ist, wird diese auch
gezielt einsetzen kénnen.

Es besteht ein unmittelbarer Zusam-
menhang zwischen den rhetori-
schen Fahigkeiten eines Verkaufers
und seiner personlichen Ausstrah-
lung. Der Erfolgsfaktor fir gelunge-
ne Gesprache und Verhandlungen
ist ein selbstbewusster und kontrol-
lierter Einsatz der eigenen Person-
lichkeit!

Es ist in erster Linie die eigene Ein-
stellung, die es uns ermdglicht die ei-
genen Ressourcen voll und ganz


http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/trainerDetail/page.trainer/trainerID.10006.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.fuehrung/seminarID.102/eventID.867.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/trainerDetail/page.trainer/trainerID.108.html
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Ressourcen
Fahigkeiten

Kommunikation
Verhalten

£ A\

auszuschopfen. Die eigene Einstel-
lung beeinflusst, auf welche Fahigkei-
ten und Strategien wir zurlckgreifen
und diese wiederum hat Einfluss auf
Kommunikation und Verhalten.

Kunden kaufen immer haufiger die
Présentation des Verk&ufers und des-
sen personliche Kompetenz. Ein Ver-
kdufer, der insgesamt einen guten
Eindruck macht und sympathisch
wirkt, wird eher Zustimmung vom Kun-
den erhalten, als einer, der unsympa-
thisch wirkt — dieser kann sich noch
so sehrins Zeug legen, er wird mit sei-
nen Argumenten kaum lberzeugen.

Und genau dies macht die Verkaufs-
rhetorik, die Redekunst, so bedeu-
tend! Wie oft begriindet ein Verk&ufer
seinen Misserfolg damit, dass der
Kunde entweder ein anderes Produkt
braucht, ein glnstigeres Angebot hat
oder der Kunde ihm keine Chance ge-
geben ha. Dahinter steckt oft die Hilf-
losigkeit des Verk&ufers, da er an
seine ganz personlichen Grenzen ge-
stoBen ist. Jeder Verkdufer erlebt
dies auf seine ganz individuelle Art
und Weise, indem ihm seine eigenen
Fahigkeiten Grenzen setzen.

Trainiert der Verkaufer seine Fahigkei-
ten und lernt aus seinen Misserfolgen,
werden sich auch seine persdnlichen
Grenzen verschieben. Ein Verkaufsge-
sprach muss dem Kunden schmecken
und nicht dem Verkaufer.

Personlichkeitspyramide
Die sich selbst erfiillende
Prophezeiung
Hoherliegende Ebenen
beeinflussen tieferliegende
Ebenen.

,Eine gute Rede ist wie ein Bikini —
knapp genug, um spannend zu sein,
aber alle wesentlichen Stellen abge-
deckt.”

John F. Kennedy

Ubertragen auf das Verkaufsgespréch
heiBt dies, es gendgt nicht, die richti-
gen Fragen, Argumente und Worte zu
kennen und im Rahmen der individuel-
len Méoglichkeiten anzuwenden, son-
dern es geht vielmehr darum, eine
Kundenbeziehung herzustellen. Ein er-
folgreicher Verkaufer sollte zuhdren
und Uberzeugen, sich beschranken,
den Kunden in den Mittelpunkt stellen,
ihm das Geflhl vermitteln: ,Ich interes-
siere mich flr dich“, die Kundenanlie-
gen ernst nehmen, die Winsche
und/oder Probleme des Kunden er-
grinden und individuelle Lésungen auf-
zeigen.

Verhandlungen sind erst dann erfolg-
reich, wenn sie beiden Verhandlungs-
partnern Nutzen bringen. Beide Seiten
missen gewinnen und sollten auch
verlieren. Das Geben und Nehmen ist
bei Verhandlungen ein Dauerprozess.
Dazu benétigt es immer viel Geduld,
Dynamik sowie Einfihlungsvermdgen.
Losungen und Angebote kdénnen nur
dann erfolgreich sein, wenn damit auch
genau die Kundenwilnsche und/oder
-probleme gelést sind.

Auch geschulte Verkaufer stoBen im-
mer wieder dort an lhre Grenzen, wo

der Kunde anders reagiert als erwar-
tet. Besonders harte Einwande, Preis-
diskussionen oder schwierige Ge-
sprachssituationen fordern neue Ver-
handlungsformen. Verk&ufer bendtigen
mehr verkduferische und persoénliche
Kompetenz. Dadurch stérken sie ihre
Starken und schwéchen ihre Schwé-
chen. Sie erlangen zusétzliche Si-
cherheit und mit der verdnderten
Einstellung werden die bisher als
schwierig erlebten Gespréchssituatio-
nen kinftig als Herausforderung an-
genommen.

Professionelle Verkaufsrhetorik eroff-
net die Mdglichkeiten, den bisherigen
Weg noch erfolgreicher zu gestalten.
Sinnvolle Fragen und packende Ein-
wandbehandlungen mussen reflexar-
tig im Gesprach eingesetzt werden
und sichern so den Verkaufserfolg.

,Die Grenzen des Mdglichen lassen
sich nur dadurch bestimmen, dass
man sich ein wenig Uber sie hinaus
ins Unmdgliche wagt.”

Arthur C. Clarke

In dem Seminar ,Verhandlungs— und
Verkaufsrhetorik — die Redekunst im
Verkauf“ werden Verkaufer ihre Po-
tentiale erkennen, Vorkenntnisse ver-
tiefen und ihre Mdoglichkeiten weiter
ausbauen. Sie erhalten neue Werk-
zeuge fur ein erfolgreiches Verkaufs-
gesprach. Diese Werkzeuge werden
Ihr Gespréach verein- fachen, lhre Po-
sition starken und lhre Grenzen neu
bestimmen.

Erfahren Sie mehr zu diesem
Thema von Wolfgang Steffen persén-
lich. Lesen Sie mehr hier...

Die Verletzung von Personlichkeitsrechten beim Viralen Marketing

Die drei typischen Pro-
blemfelder der Verlet-
zung von Persénlich-
keitsrechten im Inter-
net und der Internet-
werbung sind:

 das Einstellen eines

Beitrages in einer
Online-Zeitschrift mit
rechtswidrigen AuBer-
ungen,

RA Giinter
Erdmann

» die Verlinkung eines an sich recht-

maBigen Online-Artikels mit einer
Seite mit rechtswidrigen Beitrdgen
oder

« das Einstellen eines rechtswidrigen
Beitrages in einen Blogg durch einen
Nutzer.

Nach der Rechtsprechung haften fir
diese Falle grundsétzlich der AuBern-
de fir eigene AuBerungen, der
Setzer eines Links oder der Plattform-
betreiber, wobei im jeweiligen Einzel-
fall die Meinungs- und Pressefreiheit
gegenlber dem Persoénlichkeitsrecht
des Betroffenen abzuwégen ist.

Ein Sonderfall der Internetwerbung
stellt das sogenannte ,Viral Marke-
ting“ dar. Das Viral Marketing ist eine
Marketingform, die existierende sozia-
le Netzwerke und Medien ausnutzt,

um Aufmerksamkeit auf Marken,
Produkte und Kampagnen zu lenken.
Typische Beispiele fur das Viral Mar-
keting sind E-Mails mit Werbeanhang
oder Tell-a-friend-Funktionen.

Bei Letzteren werden auf der Inter-
netseite Formulare ausgeflllt, die die
Information der Seite als E-Mails an
die Empfanger (,friends®) versendet.
In den zugestellten Informationen be-
finden sich Weblinks mit Werbebot-
schaften.

Bei dieser Form des Marketings be-
steht die rechtliche Besonderheit,
dass der Anbieter der Internetplatt-
form regelm&Big lediglich das System


http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.vertrieb/seminarID.1015/eventID.822.html
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zur Verfuigung stellt, wéhrend der Nut-
zer den Inhalt - unter Umsténden in
einem vorgegebenen Rahmen - ge-
neriert und fir die Versendung sorgt.

Dieses Vorgehen bietet den Vorteil,
dass typische Restriktionen, wie eine
unzumutbare Belastigung (§§ 3, 7
UWG) oder die Verletzung des Per-
sOnlichkeitsrechts (Recht auf informa-
tionelle Selbstbestimmung, §§ 823,
1004 BGB) des Empfangers umgan-
gen werden kbénnen, da nicht der
Plattformbetreiber, sondern der Nut-
zer die Nachricht versendet.

Eine unzumutbare Belastigung so-
wie ein VerstoB gegen das Recht auf

Auch in diesem Jahr haben wir, von
der NAA GmbH, far Sie wieder ein
qualitativ hochwertiges Weiterbildungs-
programm erstellt.

In unserem Katalogbuch 2009, wel-
ches im September erscheinen wird,
finden Sie zahlreiche Grundlagen-
seminare und innovative Spezial- und
Vertiefungsseminare.

Doch blattern Sie selbst in lhrem Bil-
dungsangebot 2009 und entdecken
Sie hervorragende 50 Seminare aus

Neues NAA Katalogbuch 2009 erscheint!

informationelle Selbstbestimmung wird
aber dann angenommen, wenn Wer-
bebotschaften vom Betreiber ver-
steckt werden oder fir den Nutzer
nicht erkennbar waren. Bei einer
dem Nutzer bekannten Werbeeinblen-
dung ist das Viral Marketing nach
der Entscheidung des OLG Nirn-
berg vom 25.10.2005 (GRUR-RR
2006, 26) zudem nur dann zulassig,
wenn der private Inhalt im Vorder-
grund steht.

Zusammenfassend |&sst sich daher
feststellen, dass die eingangs darge-
legten Grundsatze auch im Bereich
des Viral Marketing Geltung haben

den Bereichen Marketing, Vertrieb,
Fiihrung, Management, Franchising,
Finanzen, Kommunikation und Persén-
lichkeit.

Mo6chten auch Sie |hr persdnliches
Exemplar des NAA Katalogbuches 2009
reservieren?

Wir freuen uns auf Ihren Anruf. Unter der
Telefonnummer 09 11/91 97 69-0 sind
wir gern fiir Sie da. Oder bestellen Sie di-
rekt im Internet.

sofort bestellen - hier klicken...

und Anwendung finden. Ein Vortell
des Viral Marketings ist allerdings
darin zu sehen, dass typische Re-
striktionen, die den Ersteller bzw.
Versender einer Nachricht betreffen,
umgangen werden kdnnen.

Letztlich ist der Bereich des Viral
Marketings juristisch jedoch weitge-
hend ungeklart. Die Rechtsprechung
neigt zu einzelfallbezogenen Ent-
scheidungen. Sonderformen, wie die
Umgehung von Jugendschutzbestim-
mungen oder speziellen Werbever-
boten sind, bislang nicht juristisch ge-
klart.

Seminarangebot Oktober - Anfang November 2008

REFERENT SEMINARTHEMA DATUM ORT

Prof. Dr. Elke Theobald Online-Marketing 30. Sept.-01. Okt. | Kéin

Annette Hentschel 06.-08. Okt. | Nlrnberg

Raul Klokotschnik 06.-07. Okt. | Frankfurt am Main
Dr. Michael Schade 08.-10. Okt. | Frankfurt am Main
Brigitte Lewisch Aktives Beschwerdemanagement 09.-10. Okt. | Niirnberg
Annette Hentschel 09.-11. Okt. | Niirnberg

Tom Schmitt 13.-14. Okt. | Berlin

Dr. Gudrun Wilhelm Mit Persdnlichkeit iberzeugen 13.-15. Okt. | Wartmannsroth
Dr. Raimund Wildner Marktforschung verstehen und anwenden 13. Okt. | Niirnberg

Prof. Ralph E. Hartleben | Marketing-Controlling 13.-14. Okt. | Berlin

Andrea Hoberg M.A. 15.-17. Okt. | Wartmannsroth
Prof. Ralph E. Harleben Marketing | 20.-22. Okt. | Frankfurt am Main
Dr. Frank H. Schmidt 23.-24. Okt. | Nirnberg

Dr. M.-Oliver Zomer Gehirngerechtes Marekting 23.-24. Okt. | Nlrnberg
Annette Hentschel 23.-24. Okt. | Nirnberg

Ralph Ohnemus Marketing Il 23.-25. Okt. | Frankfurt am Main
Rainer H.G. GroBklaus | Positionierung und USP 27.-28. Okt. | Miinchen

Martin Limbeck 07. Nov. | Kdnigstein
Annette Hentschel 10.-12. Nov. | Frankfurt am Main

Haben wir Ihr Interesse geweckt? Dann rufen Sie uns an. Unter der Telefonnummer 09 11/91 97 69 - 0 sind wir gern fiir Sie da.
Weitere Seminare aus unserem aktuellen Katalog finden Sie auch unter www.naa.de
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