Referenz Journalistenkontakt: Gute Zusammenarbeit und Ansehen bei Journalisten demonstriert , die letzte
Seite” des Fachmagazins ,,Immobilienwirtschaft”. Befragt wurden drei ausgewadhlte Pressesprecher der
Branche. (www.haufe.de/immobilien)

74 Finale

Geheimnisse

Wer kennt sie schon, die Vertreter der zersplitterten Immobilienwelt? Wer weiB,
welche Winsche sie hegen, wen sie gerne tréfen. Heute fragen wir ...

... drei Pressesprecher

Heinz Colligs

ist Prokurist in der Holding
der TREUREAL-Giuppe,
Mannheirn, Er ist verantworl-
lich fir Kommunikation und
Qualitatsmanagement

Mit welchen Eigenschaften
wiirden lhre Mitarbeiter Sie
charakerisieren?

Colligs: Uberlegt, positiv, vermittelnd.
Gors: Professionell, fordernd, fordernd.
Weidig: Engagiert, kreativ, zielorientiert.

Mit wem aus der Immobilien-
branche gingen Sie gerne zum
Abendessen und warum?

Colligs: Posthum mit John Jakob Raskob,
Ich erfiihre gerne, warum er inmitten der
grofiten Finanzkrise des 20. Jahrhunderts
das Empire State Building errichtete.
Gors: Mit jedem Immobilien-CEO, der
noch glaubt, dass PR und Online-Rela-
tions fiir sein Unternehmen unwichtig
sind. Wer nicht kommuniziert, verliert!
Weidig: Mit Mohamed Ali Allabbar,
Chairman Emaar Properties P]SC, Du-
bai, Ich bin neugierg, wie sich dort die
wirtschaftlichen und kulturellen Unter-
schiede auf die Stellung der Frau im Ge-
schiiftsleben auswirken.

07-08 | 2009 www.immobilienwirtschalt.de

Daniel Gors
ist Leiter Corporate Commu-
nications bei Immonet.de,
Hamburg. Er verantworlet
Offentlichkeitsarbeit, Digital &
Media Relations und Redaktion

Wo kann man Sie in der Mittags-
pause antreffen?

Colligs: Unter meinen Kolleginnen und
Kollegen.

Gors: Jedenfalls nicht im Biiro. Aber mo-
bil erreichbar und irgendwie, irgendwo
im Internet.

Weidig: Beim Austausch mit meinen
Kollegen am gemeinsamen Mittagstisch.
Und ab August sicherlich im Betriebsres-
taurant unseres neuen Biirogebdudes, das
als sehr modern und delikat angepriesen
wurde.

Anja Weidig

ist Pressesprecherin des
Beratungs- und Systemhauses
Aareon AG, Mainz. Sie verant-
wortet das Team Unterneh-
menskommunikation

thr Wunsch an die Kollegen des
Berufsstands?

Colligs: Mehr gestalten, weniger reagie-
ren.

Gors: Mehr Kommunikation in eigener
Sache: PR gehort die Zukunft, besonders
online. Engagieren Sie sich in der Deut-
schen Public Relations Gesellschaft!
Weidig: Treiben Sie die Professionalitit
durch Berufscodizees weiter voran. Seien
Sie mutiger. Gehen Sie neue Wege. Denn
wir gestalten den Wertewandel in der
Gesellschaft mit. «|

Ihr Statement zu folgender Stereotype: ,Der Pressesprecher sitzt

bei seiner Arbeit immer zwischen allen Stiihlen.”

Colligs: Das stimmt oft, aber nicht notwendigerweise. In jedem Fall sollte er sich dann

die Stiithle gut aussuchen,

Gors: Das ist zu passiv. Denn wer sitzt, hat schon verloren. ,Taglicher Kampf an und

zwischen allen Fronten” trifft es besser.

Weidig: Ich sehe mich eher als Briicke, die verbindet. Auf dieser kénnen alle Seiten

ihre jeweiligen Ziele schneller erreichen.




Referenzarbeit Branchen- und Verbandsarbeit: Zusammen mit dem fiihrenden Fachmagazin der
Wohnungswirtschaft wurde der ,DW-Zukunftspreis der Immobilienwirtschaft” 2004 ins Leben gerufen.
Hier war ich zudem offizielles Jury-Mitglied. Die Titelseite des Magazins zeigt die Award-Verleihung auf
dem groRten Kongress der Wohnungswirtschaft in Deutschland vor rund 1000 Zuschauern.

DW} DIE WOHNUNGS-
| WIRTSCHAFT

| Rekofdbeteiligung beim
DW-Zukunftspreis 2008
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' STADTEBAU WOHNUNGSMARKT
Gemeinsames Engagement Kooperationen

Zweiter Bundeskongress Genossenschaften als Partner
Nationale Stadtentwicklungspolitik fiir Stadte und Gemeinden



Referenzarbeit Corporate Publishing: Konzeption, Redaktion, Bild-Konzeption und Veroffentlichung von Geschaftsberichten.
Hier Bsp. Geschaftsbericht der Aareon AG (alte Version und Re-Design)

‘27/ Hareon

m Aareon Annual Report 2004 W} RAdreon

Geschaltsbericht 2008

Annual Report 2003

Mehrwert

Identifying directions

Grafik/Layout 3st kommunikation



Referenzarbeit Corporate Publishing: Konzeption, Redaktion und Verdffentlichung sowie Re-Launch von Kundenmagazinen.
Hier Bsp. Kundenmagazin ,indicator” der Aareon AG (neues und altes Magazin)

Das Magazin der Aarpon AG | www.ssrsen.com | Schutegenlhe 4 €
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Kundenbindung
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Mieterbindung
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Biue Eagle erfoleréich
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implementiert

Grafik/Layout 3st kommunikation Grafik/Layout insignio



Referenzarbeit Leitartikel: Recherche,

Kundenbindung

Den roten Teppich ausrollen

Wohnungsunternehmen auf dem Weg zu modernen

Dienstleistungscentern und individueller Mieteransprache

{ n, Marketing und Geschifisfihrung? Wer

Es Ist bekanntlich teurer, einen U ge-
winnen, als einen bestehenden 2y halten und zu pllegen.
Dies sind ermittelts und durchschnittliche Kennzahlen fir
Unternet der K he. In der 1 irt-
schaft, wo die Akquise elnes neven Mieters oder Kiufers
darfiber hinaus oft noch mit Mistausfillen zusammen-
hadngt, liegt die Zahl vermutlich wesentlich hisher. Grund
genug, skch immer wieder erneut Gedanken um das Thema

Mieterbindung zu machen,

Unlernehmen missen weg von der Gberholien Umsatz-/
hiwelse. St sollten sle thren Kunden
konkrete Nutzen bieten - aber nur denjenigen, die sich das
Jewellige Angebot auch leisten kinnan bzw. wollen.

Daher sollten sich Unternehmen folgende Fragen stellen:

Kennen wir unsers Kunden ? Besteht Einigkelt zwischen

sind die wichtigsten Kunden? Kennen wir die Bedarfs:
situation dieser Kunden? Und wie slcher kiinnen wir uns
unserur wichtigsten Kundengruppen sein, wenn auch Kon-
kurrenten ein Auge auf eben diese Zielgroppen werfen?

Beziehungsphiege zu Mietern ist wichtig -
aber nicht alles

Viele sind der Mal Kund fuste; dos
kann uns nicht passicren - unsere Mitarbeiter untérhalten

so gute K bezieh * Die

wiegen sich in Skeherhelt, indem ske annehmen, dass vor
allem zwischenmenschliche Bezichungen Ober Kunden-
niihe und Kundenbindung entschoiden. Doch das ist ein
Trugschluss. Gute Bezlehungen sind zwar notwendig fir
den Geschifiserfolg - aber das allein genfigt nicht.

Schreiben und Veroffentlichen von Leitartikeln. Hier im Kundenmagazin ,indicator” der Aareon AG.

Das Geheimnis des Erfolgs liegt darin, doss im Ge-

schitfisieben die Kombination aus W und umf;

den Dienstleistungen durch Nutzenwerte begleitet und ver-
edelt wird. Nicht digjenigen Unternehmen, die qualitativ
die besten und foder die ginstigsten Produkte im Markt
unbieten, gewinnen das Rennen, sondern diejenigen, die am
nachhaltigsten Werte auf ihre Kunden dibertragen kinnen.

Diee Frage ist. in weichem MaBe bestimmte Kunden far
welche Werte empfanglich sind und inwleweit sie iberhaupt
aur Bindung bereit sind. Dabel ist es besonders wichtig
Tor Wohnungsunternehmen, die Unterschiedlichkeit 1hrer
Mieter - sozialor Status, Alter, beruftiche Situation ete. -
zundichst zu kennen und zu analysteren. Daraufhin sollten
ie schlagkriftigsten Kundenbindungsinstrumente singe
sotzt werden, die nach den Individuellen Werten der Mlster
rusammengestolit werden. Anders susgoedriickt: Wohnungs-
unternehmen missen fhre Zlelmirkie segmentieren und
Ihr Angebotsportfolio je Segment straffen und zielgruppen-
orientlert anbieten.

Bonus-, Rabatt- und Couponkarten& Co

Kundenbindungsinstruments - die viellelcht nicht auf den
erston Blick als solche arkannt werdan - sind nicht new. Am

et sindd in der irtschalt M
oder frilhzeltige SchiisselObergabe, Schwimmbad-, Kino-
oder Theaterkarten bol Neoelnzug. Seit cinlgen Jahren sind

auch die Bonus-, Rabatt- und Couponkarten aul dem Vor-

« TMMOBILIENWINTSOHAFT UND MANKT

mirsch, Manche Wohnungsunternehmen bleten ihren
Mietern auch so genannie Fitnesscards fiir die ermifigte
Nutzung eines Fiinesscenters In der Nihe der Wohnung
Lind nicht zu vergessen die Mieterzeltung. Doch werden
soiche Mafnahmen von allen Mietern gewdrdigt? Die Er-
folgskontrolle wind in diesem Zusammenhang noch oft
vernachliissigt. Wie viele Anbleter haben fiir thre Mieter-
zeitungen haben schon mal eine Leserbiefragung durchge-
fihrt, um zu erfahiren, wie der Zufriedenheltssiatus der
Leser ist und was eventuell noch verbessert werden Kann?

Diese all iiblichen M I werden hiiufig
nach dem CGieltk inip det und finden nicht
bei jedem Mieter die glelche Anerkenming. Somit kiinnten

diese oft auch kestenintensiven Instrumente ohne die ge-
wilnschite Wirkung verpuffen.

Es geht auch nicht darum, die Mieter rundum zu ver-
withnen. Das wiire viel zu kostspieliz. Vielmehr gilt es

u ysleren, welche MaBnahme bel welchem Mieter den
griften Nutzen stiftet, und diese solite dann gezielt ein-

gusetzt werden. Der Mieter muss das Gefithl haben, dass
speziell fiir thn der rote Teppich ausgerallt wird. Das hirt
sich oinfach an, aber die Praxis sieht oft anders

Zusdtrliche Services
als neue Kundenbindungsinstrumente

Neuwerdings bleten die Wohnungsunternehmen immer mehr
zushitzliche Services an, um die Mieter fester an sich 2u
binden, Naturich findet man vielfaltige Angebote besonders
in den Wohngebleten, in denen aufgrund von Leerstand der
Schuh am meisten driickt, Zushtzliche Services wie Um-
zugshilfen, altersgerechies Wohnen oder Sicherheitsdienste,
Multimedis-Angebote, KabelinTrastrukiur - die Liste Hsst
sich belleblg fortfihren.

Fazlt: Viele Wohnungsunternehmen haben erkannm,
dass die Zeit reif ist, den individuellen Kundennutzen zu
ermitteln und ihre Kundenbindungsmafnahmen konse-
quent danach suszurichten.

Anjn Weidig, Aareon AG ***




Referenzarbeit Fachartikel: Recherchieren, Schreiben und Platzieren eines Fachartikels als Gastautor mit z. T. sehr komplexer Thematik.
Hier Bsp. Fachmagazin Immobilien & Finanzierung 11/2009

Immobilien & Finanzierung 11 — 2009

Immobilien und T EE———

Kennzahlenreporting - ein Tool zur
Sicherung der Unternehmensziele

Anja Weidig

Kennzahlenreporting wird filr die Wohnungswirtschaft wichtiger, weil die
Aulurhl D:bd miissen nicht nur p.ri\mlc Gescllschaften den hohen

{ ihrer teils inter

en Investoren erfiillen. Auch die

alfmtlldr: Hand uudnﬂenommluﬂen legen Mule Wen auf eine detaillierte

ber die Unter

und das Erreichen

bemhmlmmmm?u Zielgrifien. Um die qualitativen Anspriiche in steigender
Taktfrequenz liefern zu kibnnen, brauchl es gecignele Systeme, wie die Autorin
- nicht ohne Hinwels aul dic Produkte des eigenen Hauses - betont. (Red.)

Dir Rahmenbedingungen in der deut-
schen Wohnungswirtschaft Bndern sich
kontinuierlich und stellen dic Immobili-
enurternchmen zunchmend vor neue
Herausforderungen. Besonders im Be-
reich Reporting von Unternehmenskenn-
zahlen werden einerseits von Externen,
wie beispiclsweise privaten Investoren,
Banken (im Zusammenhong mit Basel |1}
und vom Staat immer hithere Anspriche
gestellt. Andererseits setzen aber auch
Immobiliengesellschatten zur internen
Unternchmenssteucrung vermehrt aul
aussagekriiftige Auswertungen und ein
professionelies Controlling. Dabei ist es
unabdinghar, dass die IT-Systeme der
Immabilienunternehmen diese Anforde-
rungen bestmbglich unterstitzen,

Bei den Enterprise-Resource-Planning-
Systemen (ERP) von Aareon haben die
SAP-Lasungen die individuelle Auswahl
an Auswertungsmaghichkeiten, da dic
Software auf SAP basiert und somit
gerade im Bereich Finanzbuchhaltung
und Controlling fihrend ist. Aber auch
die Bestandssysteme GES und Wohn-
Data sowie das Produkt Wodis bicten
um fangreiche Mbglichkeiten zur Liefe-
rung solcher Reports.

Kennzahlenreparting
mit dem GES ERP-System

Das Krrmzahlemepomng NCZRI ist die
ing versch un-
denanrmderungen aus der Wohnungs-
wirtschaft, um dic Auswertungsmig-
lichkeiten aus GES zu verbessern. MaB-
gebliche inhaltliche Vorgaben hierzu
resultieren aus der Zussmmenarbeit mit

der Hermes Hausverwaltung AG in Berlin.

Wesentliche Auspriigungen der Berichte
und Auswertungen basieren aul Repor-

ting-Anforderungen dieses Immaobilien-
unternchmens. Hermes hat mit ciner
Vielzohl unterschiedlicher Eigentimer
und damit verbundenen vielfaltigen
Herausforderungen fiir die weitere Aus-
gestaltung des KZR wichtige Impulse
gegeben.

Eingesetzt wird das Reportinginstrument
aber nicht nur von privaten Hausverwal-
tungen, die aufgrund ihrer Eigentimer-
struktur besonderen Berichispflichlen
unterliegen. Es ist ebenso erfolgreich im
Einsatz bel Unternchmen mit Eigenver-
migen - unter anderem auch bei Genos-
senschaften. Wesentlicher Bestandteil ist
diie Ermittiung der Ist-Netto-Kaltmieten
mr wirlschallhchm Bewertung von

ilicnobjekten sowie die li
che Zwischenabirechnung aus GES (klas-
sische EinnahmenfAusgabenrechnung
auf Ebene der Wirtschaftseinheiten).

Das KZR basierl aul der Aarcon Data-
Integration (D) zur Aufbereitung von
Abrufen und deren Darstellung in Form
voraggregierter Iabellen auf dem SOL-
Server. Dicses Verfahren ist schon seit
mehreren Jahren erfolgreich bei Kunden
im Einsatz. Das KZR stellt ein Werkzeug
dar, mit dem der Kunde selbst in der
Lage ist, mit den genannten Standard-
Tools Auswertungen aus GES zu erstellen
und zu modifizieren.

Die wesentlichen Nachteile der traditio-
nelien Auswertungen aus GES (Begren-

Abruf und manuelle Umwandlung in
MS Execl) werden durch das Kenn-
zahlenreporting aufgehoben. Im Stan-
dard stellt das KZR vorkonfigurierte
Datenwtirfel zu den Bereichen Finnah-
men, Ausgaben und Leerstand bereit.
Diese kinnen sofort 1dr Ad-hoc-Aus-
wertungen zu den genannten Bereichen
genutzt werden. Dariiber hinaus liefert
5 beispielhafte Berichte, wie Gewinn-
und Verlustrechnung, Bestandslisten,
Leerstandslisten.

Unternchmenssteuerung mit dem
Kennzahlensystem von Wodis

Aus bestehenden Kundenprojekten

nimmt Aareon laufend Crweiterungen zur
Datenbasis des K7R vor. So entstanden
bisher Zusatzmodule zu den Bereichen
Mitglicder, Auftragsabwicklung, Mahn-
daten und der Auswertung von Zusatz-
daten. Diese Erweiterungen kiinnen kun-
denindividuell vorgenommen werden
beziehungsweise allgemeingiitig als
Erweiterung des Standards zur Verflgung
gestellt werden. Durch das KZR erhiilt der
Kunde die Maglichkeit, Schnittstellen zu
externen Softwareldsungen herzustelien,
Beispielprojekte zur Anbindung externer
Vermielungstools realisiert Asrcon derzeit
gemeinsam mil Kunden,

Das Wodis Kennzahlensystem liefert
Informatinnen zu allen relevanten Be-
reichen, die Einfluss auf dic Unternch-
menssteucrung haben: Ri cuerung,
Poctfoliomanagement und Controlling.
So zihien zum Beispiel EBIT, Cash-Flaw,
Reinvest- und Tilgungsquote cbenso zur
Basis wic dic Umsatzerlose pro Mitarbei-
ter, dic Verwaltungskosten pro Wohnung
oder die durchschnittlichen Struktur-
kennzahlen je Quadratmeter Wohnfiiche
und Monat beriehungsweise Jahr.

Das Wodis Keanzahlensystem basiert aufl
den Kennzahlen der Arbeitshilfe 42 des
GdW. Ausgewiihite, vordefinierte be-
triebswirtschaftliche und wohnungswirt-
schaftliche Kennzahlen garantieren
Transparenz, crdffnen strategische Spiel-
riume und kinnen zum Beispiel im Rah-
men der Belriebsvergleiche der Regional-
verbinde verwendet werden.

Trotz \rorgedaclllcr Kennzahlen ist Wodis

zungen der Berichtsbreite, m 1l

m flexibel, denn die

Die Autorin

Anja Weidig ist Pressesprecherin der
Aareon AG, Mainz.
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vordeflinierten Kennzahlen kisnnen zu
Jedem Zeitpunkt um weitere unternch-
mensindividuelle Kennzahlen erginzt
werden. Dic Individualitdt cines jeden
Unternehmens findet somit Beriicksichti-
gung im Wodis Kennzahlensystem. Durch
den stindigen Wandel der Marktbedin-

gungen reicht eine jahrliche Kontrolle
der Kennzahlen oftmals nicht mehr aus.
Line halb- und vierteljihrliche oder so-
gar monatliche Betrachtung der Kenn-
zahlen ist erforderlich. Das System licfert
die Informationen automalisch und
aktuell zum definierten Zeitpunkt und
verteilt - wenn gewdnseht - die Auswer-
tungen und Berichte an die jeweiligen
ficlgruppen

Das Wodis Kennzahlensystem greift auf
dieselbe Datenbank zu wie das CRP-
System Wodis. So kiinnen Fehlerquelien
ausgeschlossen werden, und dic Qualitat
der Daten ist garanticrl. Daten belicbiy
vieler Geschiiftsjphre stehen dabei [Ge
die Berechnung zur Verfigung. Die
Kennzahlen werden immer auf derselben
Basis berechnet, sodass eine echte Ver-
gleichbarkeit und dic Verfolgung der
zeitlichen Entwicklung gewdihrlvistet
sind. Uber das . Referenzdatum® sind alle
Kennzahlen reproduzierbar. Die ausge-
wogene Zusammenstellung der Kenn-
zahlen schlicBit dabei die Fehlinterpreta-
tionen von Eincelkennzahlen aus.

Reporting mit SAP-Lasungen

Blue Eagle Standard und Blue Eagle Indi-
vidual bieten verschiedene Szenarien fiir
ein strukturiertes Kennzahlenreporting.
Bevorzugt setzen die Unternehmen dic
vorkonfigurierten Auswertungen aus dem
Immebiliencontrolling cin. In diesem
Paket sind Giber BO Auswertungen enthal-
ten, die van den Risikokennzahlen nach
Basel || {in verschiedenen Auspriqungen)
(Ober dic Kennzahlen der Finanzbuchhal-
tung und der Hausbewirtschaftung, den

Kennzahlenreporting - ein Tool zur Sicherung der Unternehmensziele .
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Daten Gber den Aareon Datapool expor-
tiert werden und SOL-, Access- nder
Excelbasierte LAsungen mit Daten ver-
sorgen.

Kennzahlenberichten nach Muster der
GdW-Empfehlungen bis hin zum konfi-
gurierbaren Auswertungsportfolio der
Mietobjekte nach Lage, Nutzungsart,
Periode und so weitcr cing breit Palette
an Moglichkeiten anbieten. Alle diese
Berichte sind dber unternehmens- oder und die Auswirkungen von Unterneh-
auch benutrerspezifische Layouts mit mensstrategien simu!icn werden, Aber
Selektionen, Filtern und Anzeigevarianten  auch B die einen Ver-
individuell konfiguricrbar, gleich mit Kennzahlen anderer Uniter-
nehmen erlauben, kinnen Ober diesen
Weyg angebunden werden. Insgesamt ist
festzuhalten, dass das Kennzahlenrepor-
ting flir Unternehmen der Wohnungs-
wirtschalt immer wichtiger wird und
dass innovative IT dieses Ziel wesentlich
beschleunigen kann, -

Dariber kbnnen Planszenarien gestaltel

Fur die meisten Kunden st dieses Aus-
wertungsportfolio vollkommen ausrei-
chend, sodass weitere, externe Tools
nicht erforderfich sind. Fiir Kunden mit
weitergehenden Anforderungen, insbe-
sondere im Investorenbereich kiinnen die

Immobilienfinanzierung -
mafBgeschneidert

Strukturierte |

bii g

Fritz Knapp Verlag

Von Jérg Lauer

2., liberarbeitete Auflage 2008.
240 Seiten, broschiert, 32,00 Euro.
ISBN 978-3-8314-0821-4.

Postfach 11 11 51 | 60046 Frankfurt am Main
Telefon (089) 97 08 33-21 | Teletax (069) 707 84 00
E-Mall: vertrieb@k-editwesen.de | www.kreditwesen.de

Feits Knupp Vering

369




Referenzarbeit Redaktion Mitarbeitermagazin: Verantwortlich fiir die Redaktion des Mitarbeitermagazin von SWAROVSKI ,, 1895 — Absam inside”. Verfassen
von Artikeln in verschiedenen journalistischen Stilen.

WILLKOMMEN BEI

— SWAROVSKI
OPTIK

ANDREAS BAUMANNIST NELER
VORSTAND MARKETING UND VERTRIEB

Seit 1. September ist Andreas Baumann offiziell das noue Mitglied des Vorstands von
SWAROVSKI OPTIK. Grund genug, ihm einige persdnliche Fragen ru stellen, um auch den
Menschen Andreas Baumann etwas niher kennenzulernen.

1895: Sie waren lange Jahre bei Swarovski in Wattens beschiftig und zu-
letzt als selbststindiger Berater titig, auch Hir die Optik. Was hat Sie nun
dazu bewogen, die ition bei OPTIK

Andreas Baumann: Einer der Hauptgrinde waren die Kollegen, die ich beim
MSC (Marketing: Sales- Konferenz), bet der Produkischulung und beim Betrieb-
Srundgang sowie rund um tas Strategieprovest PEARL kennengelernt habe
nell grspiin, wie begeisiern] die Kollegen vom Unlermehmen
uf ihre” Produkie Sind, wie kedenschafihch sie 1ir e
Sache sinset einem Strang niehl. Das ist aubergewshn
fich und hat ki Disse Begeislerung ist sehr schnoil aut
mich Ubergesprungen und ich wollte sehr geme en Teil dieser Optik-Familie
sean. Aullersem kann ich als Manager des Unternehmens aul Entscheidun
gen unmitelbar Einfluss nehmen, d. h. die Verantwortung (bemebmen und
direkt den Erfolg der Firma foedem. Als extermer Beraler st das ja nur beding!
moghch, Eif wedterer Punkt h als Tiroler sehr germe for en Tiroler
Unternehmen arbeon moc s zudem auch gobal agiert und weltweill
Ansehen geniest. Nun fhle ich mich beruflich wieder zu Hause.

1895: Was sind Ihve Ziele und wo mbchten sie mit der Oplik hin?

be ja als extemer Berater im Proekt JPEARL” die Strategieent
g begiotel. Dies bedeutet, dass ich
idenbfieren kann, dahinterstene und g
Erloig erreichen michie

Canra Schipst|-Swrovak
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