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Webinar 23.02.2021

AUSLASTUNGSORIENTIERTER
VERTRIEB

Lothar Lackner & Joachim Reitbauer

Diese Veranstaltung wird aufgezeichnet und auf

die Website www.ubit-stmk.af gestellt.

Wenn Sie nicht aufscheinen méchten, schalten
Sie bitte Ihre Kamera aus und beteiligen Sie sich
nicht an der Diskussion.

lhre Fragen konnen Sie dennoch im Chat stellen.
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Vertrieb friher und jetzt

Was bedeutet auslastungsorientierter Vertrieb?
Aufbau eines einfachen Vertriebsprozesses
Beispiel Holz-Produktion

Beispiel Sicherheitstechnik-Produktion
Arbeitskreis Vertriebsberatung

Fragerunde
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Mag. Lothar Lackner
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Ing. Joachim Reitbauer, MBA

M

» Technikausbildung —

Maschinenbau, Papier — Holz
» Wirtschaftsausbildung Verkauf
— Innovation

» Konstruktion, Qualitats-
sicherung, Einkauf, Verkauf,
Projektentwicklung,
Geschaftsfiihrung

» Spezialisiert auf Begleitung
KMU im produzierenden
Bereich Holz, Metall, Logistik
und Dienstleistung
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Auslastungsorientierter Vertrieb

VERTRIEB FRUHER & JETZT

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. ©

Am Anfang war das Produkt.
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Statistik

5% mehr Kundenbindung
steigert die Ertragskraft des
Unternehmens um bis zu
75%. (Quelle: Bain and
Company)

Ca. 80% der Ertrage eines
Unternehmens kommen von
nur ca. 20% der
Bestandskunden.

(Quelle: Gartner Group)

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. o

Neukunden gewinnen kostet
um 6 bis 7 mal mehr als
Bestandskunden zu halten.
(Quelle: Bain and Company)

Es ist um ca. 50% einfacher
an Bestandskunden zu
verkaufen als an neue
Interessenten.

(Quelle: Marketing Metrics)
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Stimulus

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. o

First

Moment of Truth
(Shelf)

Das traditionelle 3-Stufen-Modell

Second
Moment of Truth
(Experience)

..........
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Das neue Modell

(«g)) __GD&)’ {%
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@ .................. G ................... @ ................ @
Stimulus '® First Second
mﬁ\%"’ Moment of Truth  Moment of Truth
* (Shelf) (Experience)
-~ J
Which becomes the
next person’s ZMOT
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Customer Journey

i

@ 2 iy )1

AUFMERKSAMKEIT RUCKSICHT / RECHERCHE / KAUFEN KUNDENBINDUNG /
INTERESSE BEURTEILUNG VERLUST

L
DISKUSSION

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. o

..........

12

| K|O[F3

WlR NEHMLI‘ VY e B iW N LI, W wnwes wehmensberatung - Buchhaltung - IT

STEIERMARK




UBIT

STEIERMARK

UBIT

STEIERMARK

Google Trends  Erkunden

° cuslomeuoumey 4+ Vergleichen

Weitwot = 2004 heute ¥ Ale Kategorien ¥ Websuche »

Intecesse im zeithchen Veraul

-
A
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Bei der Reise geht es nicht nur
um Touchpoints
(Kundenkontaktpunkte) - ...
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...es geht darum, ein
so sanftes Erlebnis zu
gestalten, dass die
Touchpoints keine
Rolle mehr spielen.
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ZOOM
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Auslastungsorientierter Vertrieb

WAS BEDEUTET AUS-
LASTUNGSORIENTIERTER
VERTRIEB?

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. o
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U:{gp Die Zeiten haben sich massiv
geandert?
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!/:{gp Die Zeiten haben sich massiv
STEIERMARK geéndert?

» Weit Gber 50% der Produkte (z.B. bei den Tischlern im
Mobelbereich) werden tber den Handel (Mébelhandel) gekauft

» Die Preise haben sich bei Standardm&beln massiv abgesenkt

» Die Mdbelstiicke werden nicht mehr aus vielleicht selbst
geschnittenen Massivholz gefertigt sondern vom Plattenhandel
und teilweise vorgefertigt zugekauft

» Produktionsanlagen werden oft nicht gut ausgelastet
» Kunden kommen nicht mehr von selbst

» Betriebe missen sich spezialisieren und aufgrund ihrer
Starken/Positionierung ihre Zielgruppen erreichen

WIKIOP™

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. @
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§:igp Verkauf — Vertrieb als
| Wundermittel?

» Gerade im Handwerksbereich werden die Verkaufer bzw. der
Vertrieb als Klinkenputzer — Stichwort ,Vertreter® angesehen -
nach dem Motto — was will mir der andrehen?

» So kommt oft auch der eigene Verkauf zu kurz und die
Auslastung und Ertragszahlen passen nicht

» Es gibt oft keinen eigenen Verkaufer oder Vertriebsmitarbeiter

» Auch wenn der Chef auf Messen geht — bis Graz oder Wien fahrt
um Kunden zu bekommen bzw. Ausschreibungen ab und zu
ausschaut reicht es oft nicht um den Betrieb dauerhaft mit guten
Erfolg zu fihren

WKloL
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Unternehmer — Geschaftsfuhrer
Dirigent

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. © V mmm&
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Was brauche ich zum Verdienen?
Schlissel-
aktivitaten beziehungen

Partner- % 1 Kunden-

schaften ‘/;,/‘\ . N\ y \ segmente
/ N / =

/// g é
&S \

; )

Kosten Umsétze
Schiissel-
ressourcen Kanale

EHMEN WISSEN IN Bt T (o] mmmlé
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Erfolgsfaktor Auslastung?

Monatsumsatze Plan

€350 000,00

€300 000,00
€250 000,00
€200 000,00
€ 150 000,00
€ 100 000,00
€50 000,00

€ 0,00
Jamer  Febuar Maz Apiil Mai Juli August September Oktober Novenber Dezember
WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. o m@h‘.‘%
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Vertrieb wie Produktion planen

- GroRauftrag @ Kleinauftrag

Celling Cycle
3 Monate

Celling Cycle
6 Monate

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. o ey

..........
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- Kontakte

- Anfragen

- Anfragestand

- Angebote

- Angebotsstand
- Auftrage

- Auftragsstand
- Umsatz

- Monatsziel

- Auslastung

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. @

§1:10 Y Auslastungsorientierter Vertrieb —
wie lauft das?

..........

26

UBIT

STEIERMARK

Kundensegment

Marketing —
Social Media

Interessenten
proaktiv
bearbeiten

Projekte
entwickeln -
Angebote

Auftrage
WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. @

Sales Funnel - Verkaufstrichter

Positionierung

Interessenten flr
meine Produkte,
Dienstleistungen
gewinnen

Marktdruck
aufbauen
Kontakte,
Schlagzahl

Anzahl Angebote
- Angebotssumme

Auslastung
schaffen

..........
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§1:10 Y Auslastungsorientierter Vertrieb —
0 wie lauft das?

» Analyse
» Welche Kunden — Auftragsstruktur habe ich
» GrofRprojekte
» Kleinprojekte
» Was ist mein Celling Cycle? Zeit vom Erstkontakt bis
zum Auftrag? 6 Monate
» Wie viele Kundenkontakte brauche ich damit ich ein
Angebot erstelle

» Wie viele Angebote brauche ich, dass ich den Auftrag
bekomme? (Trefferquote)

WIKIOP™

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. @
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V=1 Auslastungsorientierter Vertrieb —
Y wie lauft das?

» GroRprojekte:
» 6 Projekte —a 300 000.-€ 1,8 Mio€
» Celling cycle 6 Monate
» Trefferquote 33%

» Damit ich 6 Projekte im Jahr 2021 bekomme brauche ich 18
Projekte mit insgesamt 5,4 Mio. € Angebotssumme, die ich im
Jahr 2020 — Anfang 2021 anbieten muss

» Wichtig ist hier

» Zeitverteilung achten der GroRRprojekte — da oft saisonal bedingt
Grol3projekte gleichzeitig ausgeliefert werden sollen/miissen

» Fullen mit Kleinauftragen

WKloL
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WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. @

§1:10 Y Auslastungsorientierter Vertrieb —

STEIERMARK

wie lauft das?

Kleinprojekte:

» 600 Projekte —a 2 000.-€ 1,2 Mio. €
» Celling cycle 3 Monate

» Trefferquote 50%

» Damit ich 600 Auftrage im Jahr 2021 bekomme brauche
ich 1200 Angebote mit insgesamt 2,4 Mio. €
Angebotssumme, die ich ab Herbst 2020 anbieten muss

WIKIOP™
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Theorie oder Praxis

Das sind natirliche theoretische Beispiele allerdings sind die
Grundlagen aus Arbeiten mit diversen Betrieben abgeleitet

Wichtig ist — egal ob der Chef selbst oder ein Mitarbeiter den
Vertrieb leitet, dass man sich intensiv damit beschaftigt

Kunde, Produkt, Dienstleistung, Portfolio
Auftragsstruktur
Nach diesem Muster auch seine Betriebsablaufe aufbaut
» Saubere Akquise
» Saubere Auftragsbearbeitung — Planung — Angebotslegung

» Vertriebscontrolling mit regelmaRigen Update und
Nachjustieren

e

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB,O ey
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Auslastungsorientierter Vertrieb

AUFBAU EINES EINFACHEN
VERTRIEBSPROZESSES

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. o
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Biografie
fleschrmben S, wan S Uber e Ferson wivsen.
Zicke / BedUrfnisse Technologie &informationsquelien
Mit wekher Technologe st de Peron
Was 5t wichcig fir s’ ersraut end fUMEsich wobl? Wher
Hame tekammen se dve o matore
Kanden-Segment
i Stirkste Emotionen
Famiaratand Was hofft dhe Person und wover sorgt se
Pl N
Drguand
et Ideale Erfahrung
Powon 25 mive s pevfekte Ergebess fur dese
Erbcenmen o
Pain polts | Schmerzpunkte
(23 fruntrert e Person’
Flipon S oin Zitae heser Prorson e 3. *
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Customer Journey mapping

Kund*innen-
Reise

lhre
Erfahrungen

Unsere
Efahrungen

Phasen

Die Phasen ihrer Journey

Tun

Was passiert?

Denken

Was spielt sich in ihrem Kopf ab?

Fiihlen

Was sind ihre Emotionen?

Mitarbeiter-Sicht

Wie leicht ist es fiir uns?

Messung/Feedback

Was sollen wir messen?

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. @

WIKIOP™
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-

Ich wahle aus

Customer Journey mapping

Ich kaufe Ich reflektiere

e - -

6\/ischen 4 - 6 Phasen.

Als Denkansatz:

davor
« wahrend

danach

Bitte immer aus Sicht der
Kund*innen formulieren!

\-,,Ich...“

e

6 Phasen nach McKinsey im B2B-Bereich:

Ich identifiziere die Produkte/Dienstleistungen, die ich
brauche.

Ich wéhle einen Lieferanten und kaufe zunéachst.

Ich entwickle mit meinem Lieferanten mit oder passe ihn
an.

Ich gehe mit unerwarteten Ereignissen um.
Ich benutze das Produkt und erhalte die Dienstleistung.

Ich bestelle nach. J

J

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. 0
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Stratogi Longlist Prio/
Zistkunden  Shortlist

Auswart! Dotonbank-  + Vorauswahl

Kontthaton  exporte * Koezen

Dodunden  * MWarmee (Shorsist)

Auswabl  Kortke  + Erfcigewaty-

Monifhaton * Aunden  scheinichket = Ggl Bodarfs- + Persinikche

Dekogooen  ohne skivele * Gazelle
Bestebung  Rechorche
* Systema-
xche
Rocharche

100% 0% 100% 0% 100% 0% 100% 0% 100% 0% 100% 0% 100% 0% 100% 0% 100% 0% 100%

1 1 1 1 1. 1 1 1 1
2 2 2 2 2 2 2 2 2
3 3 3 3 3 a 3 EY 3
4 4 4 4 4 4 4 4 4
a s s 5. 5. [ '\ s 5

Quelle: Praxisbuch Vertrieb: Die Strategie fiir maximale Vertriebseffizienz von Markus Milz
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Anfragen-Management
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W Erst-Pric- Vorange- Pricei- AKd.: Kalulst) Angebol Amoverol-  Projeklum-  Afler
(Tel. nsierung. botsge- sierung Teemin Machbar. m setaung/ Saws
sonst) speach Adagen (5. Vesan)  bel e, Loterg. {5 AS)
* Fomale - Esbewsr - Wamn .7 + Bewsrung « infos VAG = Wann?
Knterien unggem. - Wer.7 gem. Keiteri- + Bes_wichig + Wer?
+ Emoichbarkeit - Voo onkatalog thnen'uns — + Fragen
8 L) aB& R v B T a0, et
Ersbewor. - Bes. 7 Mochbarkait « Nutzon handkng
tnp Mech- + V-1 « Taemn +3 + Koakrete Wy
b Termio < Angedxt  Bersoniized - Nugmargum
Py T < A+ Bujog Cantr
"loadack  Aibaniraom — i
+ Sofotannd  + Tooks/Checki.
latPromas
—_— — — e — o .
% 10 0% 100% O% 100N 0%  100% O%  100% O%  100% O%  100% O%  100% O%  100% O% W%
Nerantw)
Ity
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Quelle: Praxisbuch Vertrieb: Die Strategie fiir maximale Vertriebseffizienz von Markus Milz
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Verkaufsskript

¥

Vorbereitet sein nach bewahrtem Verkaufsskript
» Nichts dem Zufall Gberlassen

Duplizierbarkeit des Verkaufs

Konstante Resultate

~

4

4

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. e —————
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33 Grunde,
warum Sie bei uns Ka‘ﬂ{en sollten

- SIE Standpunkt

WIR NEHML.«

- Nutzen
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»

Vorqualifizierung

Nicht jede Anfrage bearbeiten

~

Uberprufen
Den nachsten Level erklimmen
(Verkaufsskript)

¥

¥

y Zuerst das Potenzial, den Bedarf und die Kaufkraft

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. @ mﬂl&
40

UBIT
STEIERMARK NaChfassen

» Bei Kunden, die nicht sofort kaufen konnten

» Fokus Bestandskundengeschaft

» 4 bis 12 Wochen in die Wiedervorlage

(W K|O|[F:3
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Einwande auflosen

» Wie sieht das eigene Kaufverhalten aus? = Spiegel

» Einwandbehandlung
» Einwande sammeln
» Best Practices ebenso

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. o
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Verkaufen mit System

‘ Nachbetreuung
‘ Abschluss

‘ Verkaufsgespréach

Bedarfsermittlung/
Vorqualifizierung

Verkaufsskript
nutzen

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. o

..........
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Neue Kunden gewinnen

a L
H‘ Eigene Website a
mit Zielkunden

Attention

Aufmerksamkeit erzielen [ ] [ ]

Interest
Interesse wecken
Desire

Verlangen erzeugen

Action

Handlung durchfishren

Linked
9 = Anfrage stellen

nstagnam
Google
facebook &
[ e |

e

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. @
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Customers
are already

97%

of the way down

the purchase path
before they consider
engaging with you.

Gartner.

45
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Auslastungsorientierter Vertrieb

BEISPIEL HOLZ-PRODUKTION

WIKIOP™

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. @
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Erfolgsfaktor Auslastung?

» Ein Produktionsbetrieb bendtigt pro Jahr ca. eine Auslastung von
3 Mio. € Umsatz pro Jahr

» Bei diesem Umsatz kann der Betrieb rund 100 — 150 000.-€
Gewinn vor Steuern erzielen

» Das Unternehmen hat insgesamt 25 Mitarbeiter, wobei 2
Mitarbeiter in der Arbeitsvorbereitung — 2 Mitarbeiter in der
Planung und der Chef hauptsachlich flr Vertrieb/Verkauf
verantwortlich ist

» Pro Jahr werden rund 5 — 7 Projekte im Schnitt mit 300 000.-€
abgewickelt im B2B — gewerbliche Kunden im Bau — 6ffentlichen
Bereich durchgefiihrt

» Die Ubrigen Auftrage werden mit Privatkunden in einer
Groflenordnung von 1 000 — 3 000.-€ abgewickelt

WKIOL

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. 0
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Erfolgsfaktor Auslastung?

Monatsumsatze Plan

€350 000,00

€300 000,00
€250 000,00
€200 000,00
€ 150 000,00
€ 100 000,00
€50 000,00

€ 0,00

Jamer  Febuar Maz Apiil Mai n Juli August September Oktober Novenber Dezember
WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. o m‘gﬁ%
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»

»

»

»

Erfolgsfaktor Auslastung?

Es ist sehr leicht in der Produktion mit Hundert Prozent der
Arbeitszeit (Kosten) auch nur 80% der Auslastung zu
produzieren

Dies betrifft vor allem Zwischenphasen wo nicht genligend Arbeit
da ist

Der Vertrieb sollte ein Auftragspolster mit rund 110% Auslastung
schaffen — nicht zuviel — aber auch nicht zu wenig

Wenn mehr Auftrage reinkommen kann durch externe
Beschaffung oder — nachhaltige Kapazitatserweiterung eine
Fimenentwicklung erfolgen

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. o T
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Erfolgsfaktor Auslastung?

- Grof3auftrag @ Kleinauftrag

Monatsumsatze Plan

Rl

Jamer  Febua &z Aoiil Juni Juli Auaust Sedember Okiober Novenber Dezember

€350 000,00

€300 000,00

€250 000,00

€200 000,00

€ 150 000,00

€100 000,00

€50 000,00

€ 0,00

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. @ ——t
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Vg Unternehmer — Geschaftsfuhrer
STEIERMARK. . .
ik Dirigent

e

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. @
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»

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. @

V-1 Kritische Faktoren Vertrieb -
| Produktion

Kann ich die Arbeiten so reinbringen und terminisieren,
dass ich moglichst keine Stehzeiten habe?

Erfalle ich die Liefertermine rechtzeitig?

Wie gehe ich mit kurzfristigen Auftrdagen um? — Wandern
sie zum Mitbewerb — oder kann ich meinen Marktanteil
ausbauen — 2. oder 3. Schicht — Zukauf?

Analysiere ich meine Kunden und Auftrage und meine
Produktion so, dass ich eine saubere Vertriebsplanung
machen kann?

Bin ich konsequent in meiner Vertriebsplanung und
Controlling — oder lasse ich mich vom Markt treiben?

LRt

52
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UBIT

Beispiel Holzbetrieb

6 Projekte a 300 000.-€ mit 33% Trefferquote
600 Projekte a 2 000.-€ mit 50% Trefferquote

18 Angebote a 1,8 Mio € pro Jahr
1 300 Angebote a 2,4 Mio € pro Jahr

Nicht jeder Kontakt fuhrt zum Angebot — 50%

36 Kontakte fur GroR3projekte (Ausschreibung,
Projektentwicklung

2 600 Kontakte fur Kleinprojekte

WKloL

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB,Q ey
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U108 Beispiel Holzbetrieb — Aufgabe
STEIERMARK Ve rka uf

» 36 Kontakte flr GroRprojekte (Ausschreibung,
Projektentwicklung pro Jahr

» 2 600 Kontakte fur Kleinprojekte pro Jahr

» Rund 2700 Kontakte pro Jahr
» Rund 270 Kontakte pro Monat
» Rund 11 Kontakte pro Tag

» Je nach Betrieb sind das 1 — 2 Personen die hier voll
ausgelastet sind

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. @ ~-~E—~I&
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U108 Beispiel Holzbetrieb — Aufgabe
STEIERMARK Ve rka uf

¢S Aktuelle Situation Covid — Lockdown
» Auch wenn der Holzbetrieb ausgelastet ist

» Durch die Unsicherheiten und reduzierten Mdglichkeiten
im Direktkontakt — sind die Auftrage im Projektgeschaft
zurtickgegangen (Behdrde — Genehmigungen —
Projektentwicklung vor Ort schwieriger)

» Durch digitale Kanale und social Media konnten die
Kontakte wieder gesteigert werden — Auslastung im
Kleinauftragsbereich (Privatkunden) um ein Drittel
gestiegen -

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. o "““?T‘.‘.‘.%
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Auslastungsorientierter Vertrieb

BEISPIEL
SICHERHEITSTECHNIK-
PRODUKTION

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. @ @QL&
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2 Produktion Sicherheitstechnik

8 Mitarbeiter*innen

Produktion von Arbeitssicherheits- und Rettungs-
ausriistung im Haus (00)

Zukauf von qualitativ hochwertigen Teilen
Hoherpreisiges Segment

Verkauf an Endkunden und Wiederverkaufer national
und weltweit

Eigene Marke und OEM
1 Verkaufer

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. 0 mp-_&
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1. Newsletter

~

» LinkedIn Posts und Werbung

» Uber Neuigkeiten berichten

» Anmeldung Newsletter 2ee 200
» Adressen sammeln ﬁ Rﬂ m

Eigene Website

U

Desire
“ A
= Newsletter-Anmeldung
Linked

WIKIOP™

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. @
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2. Relaunch & Partnernet

"» USPs finden
» Produkte neu benennen
» LinkedIn Posts & Anzeigen

» Serie an Mails
» Chef und Mitarbeiter*innen via Videos

» Partnernet launchen 0o o060
» Produkteinfiihrung und Preisvorteil 'ﬁ ﬁ'ﬁ H‘ Eigene Website

» Landingpage ..
U

~

~

~

» Adressen sammeln

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. 0
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3. Neuer Prozess

~

» LinkedIn SalesNavigator

» Recherche im Vorfeld (extern)

» personliche Kontaktaufnahme via LinkedIn
» Beziehungsaufbau

» Ubergabe an Verkauf

» Telefonische Akquise

~

~

~

~

~

VIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. @ mmml&
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3. Neuer Prozess
|
00 000 ﬁ
ﬁ *“H H‘ Eigene Website ﬁ
mit Zielkunden
] u ufmerksamkeit erzielen ﬁ [ )
= Anfrage stellen
Linked [} |;|
o |
WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. @ E.'JIEE]L*:
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Auslastungsorientierter Vertrieb

ARBEITSKREIS
VERTRIEBSBERATUNG

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. O
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i Status-Check Vertrieb

» 2-stlindiges Interview mit Geschéaftsfihrung/Vertriebsleitung. Den Markt
Profilierung der wichtigsten 7 Saulen des Vertriebserfolges: aktiv migg“mh.n
. ¥ agieren statt reagieren!
» Leitbild 2
» Erfolgsziele Nanssamoden 5 PR——
» Strategie
» Flihrungsmodell
» Kundenportfolio
» Leistungsportfolio ——— s
» Akquisesystem
Lentungwortisiio Vertriebutubrung

» Auswertung des Interviews
» Prasentation der Ergebnisse und Handlungsempfehlungen
» Nutzen Sie die 50%-Forderung durch die WK Steiermark!

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. o
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Geeignete Berater*in finden

Den Markt aktiv mitgestalten -
statt

Vertriebsbaratung als Gewinnhebel

i Ihvan unternahmerischan Erfolg!

WIR NEHMEN WISSEN IN BETRIEB. @
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Zeit fur lhre
Fragen im Chat
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https://www.ubit-stmk.at/expert_groups/vertriebsberatung/

