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Marketing lasst sich planen !

Termine im November

Gerade in Zeiten gesattigter Markte
ist Marketing ein wichtiges Instru-
ment, um Produkte und Dienstleis-
tungen erfolgreich zu verkaufen. Ein
eigener Marketing-Plan hilft lhrem
Unternehmen, sich auf seinem Markt
zu positionieren. Als Griinderin oder
Grinder eines kleinen Unterneh-
mens kdnnen Sie beispielsweise in
folgenden Schritten vorgehen:

1. Wie ist die Marktsituation?

Markte sind bekanntlich in Bewe-
gung. Darum sollten Sie sich standig
Informationen Uber die Markte bzw.
die Situation, in der sich Ihr Unter-
nehmen befindet, beschaffen. Die
Informationen konnen Sie sich weit-
gehend selbst erschlieBen oder aber
externe Hilfe in Anspruch nehmen.

und besser als die Konkurrenz sein
kdonnen, z. B. bei einer hoheren Pro-
duktqualitat, qualifizierterem Perso-
nal, freundlicherem Service, glnsti-
geren Preisen, schnellerem Vertrieb,
personlicherer und standiger Kun-
denkommunikation.

3. Welches sind Ihre Marketing-
Ziele?

Sie haben festgestellt, wie die Situa-
tion in lhrem Unternehmen und auf
dem Markt ist und welche Starken
und Schwachen vorliegen. Auf die-
ser Grundlage konnen Sie kurz- (1
- 3 Jahre), mittel- (4 - 5 Jahre) und
langfristige (6 — 10 Jahre)

Ziele festlegen. Achten Sie darauf,
dass Sie diese Ziele so formulieren,
dass Sie spater auch deren Erfolg

Wichtige Fragen sind z. B.:

- Welche Anspriiche stellt der
Markt an uns und an unsere
Produkte/Dienstleistungen?

- Welche Wiinsche und Bediirfnisse
haben unsere Kunden?

- Welche Preise sind unsere Kunden
bereit zu bezahlen?

- Wer sind die wichtigsten Wett-
bewerber auf unserem Markt?
Mit welchen Angeboten?

Zu welchen Preisen?

2. Wie ist die
Unternehmenssituation?

Zu einer Bestandsaufnahme gehort
im zweiten Schritt die Bewertung
des eigenen Unternehmens.

Wo stehen Sie? Erflillen Sie die Anfor-
derungen, die der Markt an Sie stellt?
Wo mussen Sie besser werden?
Vergleichen Sie lhre besonderen
Starken und Schwachen mit denen
Ihrer Hauptkonkurrenten. Dadurch
konnen Sie feststellen, wo Sie beson-
dere Handlungsspielraume haben

kontrollieren kbnnen.

Kurzfristige Ziele konnen z. B. sein:
Wir wollen unseren Absatz, Umsatz,
Gewinn bis 200X um xy Prozent stei-
gern. Wir wollen mit unserem Ange-
bot bis 200X einen Marktanteil von
Xy Prozent erzielen. Ein langfristiges
Ziel kann sein: Wir wollen, dass Kun-
den und Konkurrenten unser Unter-
nehmen bis 200X mit einem umwelt-
freundlichen Image verbinden.

4. Welches sind lhre Marketing
Mafinahmen, mit denen Sie diese
Ziele erreichen wollen?

Schauen Sie sich die Ergebnisse |h-
rer Marketing-Zielsetzungen an. Ent-
wickeln Sie davon ausgehend nun
Marketing- MalBnahmen. Sie sollten
daflir vor allem folgende Fragen
beantworten und die Antworten in
die Tat umsetzen: Wie genau soll lhr
Produkt bzw. Ihre Dienstleistung be-
schaffen sein? Zuwelchem Preis wol-
len Sie Produkt bzw. Dienstleistung
anbieten? Mit welchen Vertriebsak-

tivitaten wollen Sie lhre Kunden er-
reichen? Was wollen Sie im Bereich
Werbung und Kundenkommunikati-
on tun? Um Marketing erfolgreich
realisieren zu konnen, missen Sie
einen sinnvollen Mix dieser Marke-
ting-MaBBnahmen entwickeln und
alle MaBnahmen optimal aufeinan-
der abstimmen.

Um den,Knackpunkt” oder den
,roten Faden” fir Ihr Marketing zu
finden, sollten Sie sich fragen:
Welches ist die Haupthiirde, die verhindert,
dass Sie lhre Ziele erreichen?

Wenn Sie diese Haupthiirde erkannt
haben, kdnnen Sie diese zum Dreh-
und Angelpunkt Ihrer Marketing-
MalBBnahmen machen.

Was hindert Sie z. B. daran, lhren Um-
satz zu steigern? Warum konnen Sie
im Gegensatz zu lhren Konkurrenten
keine neuen Markte erschliel3en? Bei
der Ursachenforschung kdnnen Sie
auch externe Beratung in Anspruch
nehmen, um darauf aufbauend ge-
zielt MalBnahmen zu entwickeln.

5. Wie hoch ist lhr Marketing-
Etat?

Hier geht es um Werbung, Verkaufs-
forderung und Kommunikation mit
Kunden. Alle denkbaren Marketing-
Aktivitaten haben eine ,natirliche”
Grenze: Ihr Marketing-Budget.
Welche Summe Sie fir lhre geplan-
ten Kommunikationsaktivitaten
einplanen miussen, lasst sich nicht
pauschal beantworten. Eine Orien-
tierungsgréBe konnte ein bestimm-
ter Prozentanteil Ihres Umsatzes sein.
Wenn Sie als Neuling in einen Markt
vordringen oder ein neues Produkt
einfihren wollen, missen Sie einen
héheren Kommunikations-Etat ein-
planen.

6. Uberpriifen Sie den Erfolg lhrer
Marketing-Mafinahmen

Der Erfolg von Marketing-MaR3nah-
men ist nicht immer leicht zu mes-
sen:Wie ist der Erfolg Ihrer Werbung?
Wird lhr Produkt tatsachlich haufiger
gekauft, weil es eine andere Verpa-
ckung hat?

Um tatsachlich den Erfolg einzelner

MafBnahmen zu messen, mussen Sie
auf Informationskandle zurlickgrei-
fen, die Ihnen bereits bei der Analyse
der Marktsituation gedient haben.

[Quelle: Griinderzeiten, Nr. 20 2009]

01.11.09
Mandala - Gemeinsam Stille ent-
decken, Duisburg

08.11.09
Women Businessclub e.V.
Brunch, Oberhausen

09.11.09
Chinesische Medizin - mehr als Aku-
punktur, Oberhausen

13.11.09
Konzert Manu Kay & Milchkaffee
Blau, Ruhrwerkstatt Oberhausen

Noch mehr Termine unter
www.women-businessclub.de

Buchtipp

Kurzweilig und inspirierend: Finf
Biografien erfolgreicher Unterneh-
merinnen - Brillante Bilanzen und
bewegende Biografien: Das sind die
Elemente fiir Magdalena Kosters
spannendes Buch Uber fiinf erfolg-
reiche Unternehmerinnen. Sie pra-
sentiert Frauen aus funfLandern und
zwei Jahrhunderten - von der Grin-
derin der weltbekannten Champag-
nermarke Veuve Cliquot bis hin zur
Body-Shop-Erfinderin  Anita Rod-
dick.

Magdalena Koster: Brillante Bilanzen.
Funf Unternehmerinnen und ihre

Lebensgeschichte, Beltz & Gelberg
2005, 324 Seiten, 19,90 Euro.

Body-Shop-Griinderin Roddick nach der
Verleihung des Titels Dame of the Empire
2003: Eigentlich war sie Lehrerin


http://www.women-businessclub.de
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Typische Marketing-Fehler von Existenzgriindern

Fehlende Marktorientierung

Beider Uberpriifung von Griindungs-
konzepten stellen Experten immer
wieder fest: Grinderinnen und
Griunder sind sehr oft Meister ihres
Fachs. Gleichzeitig fehlen in vielen
Businesspldanen Informationen dari-
ber, ob Produkt oder Dienstleistung
vom Markt Uberhaupt gewlnscht
sind und wie diese ,an den Mann”
gebracht, also verkauft werden sol-
len.

Fehlendes Unternehmens-
,Gesicht”

Unternehmen verstehen sich oft le-
diglich als Produkt- oder Dienstleis-
tungsanbieter.

Sie Ubersehen dabei, dass sie vom
Kunden nie allein, sondern als ,kom-
plexes Ganzes” gesehen werden.
Problematisch ist, dass viele Griinde-
rinnen und Grinder die Bedeutung
des Firmenauftrittes unterschatzen.
Wichtig ist vielmehr, dem Unter-
nehmen so schnell wie mdglich ein
.Gesicht” zu geben und diese Iden-
titat systematisch und einheitlich zu
kommunizieren.

Dazu gehoren:

- sinnvolle Namensgebung

- ein aussagekraftiges Logo

- einheitliche, fir die Firma reprasen-
tative Geschaftspapiere

(von der Visitenkarte bis hin zur
Imagebroschure)

Erlahmende Offentlichkeitsarbeit

Mit einer einmaligen, noch so
schwungvollen  Er6ffnungsaktion
zum Unternehmensstart sollte lhre
Offentlichkeitsarbeit keinesfalls er-
ledigt sein. lhr Unternehmen be-
kannt zu machen und zu erhalten, ist
Chefsache. Dies ist eine permanente
Aufgabe, die Sie als Inhaber eines
jungen Unternehmens standig ver-
folgen sollten.

Werbekiller ,Tagesgeschaft”

Viele Jungunternehmerinnen und
Jungunternehmer vernachlassigen
ihren AuBBenauftritt und ihre Werbe-
anstrengungen, weil sie vom Tages-
geschaft viel zu stark beansprucht
werden. Vergessen Sie uUber die Be-
lastungen des Alltags nicht: Sie soll-
ten einen VertriebsmalBnahmenplan
und Werbeplan aufstellen.

Beide sollten Vorgabe fiir die einzel-

nen Verkaufs- und Werbemalinah-
men sein.

Verzettelte Akquise

Sehr haufig missen Jungunterneh-
merinnen und Jungunternehmer
nach einer erfolgreichen Startphase
registrieren, dass Auftragseingang
und Verkauf stagnieren.

Gleichzeitig sind nur wenige neue
Kunden hinzugekommen.
Hintergrund: Sie haben sehr oft Pro-
bleme, ihre Akquisebemiihungen zu
konzentrieren und - im Sinne des
Unternehmenskonzeptes - zielgrup-
pengenau zu gestalten.

Sie verzetteln sich, der Erfolg aller
Bemuhungen rechtfertigt den Auf-
wand nicht, die Kosten Ubersteigen
die Einnahmen.

Hier hilft eine konsequente Abgren-
zung der Zielgruppe.

Nicht vorbereitet auf die Gegen-
maf3inahmen der Konkurrenten

Die wenigsten Unternehmen ma-
chen sich bewusst, dass eine Marke-
ting-Offensive in einem engen Markt
den Wettbewerb herausfordert.
Kurzfristige Erfolge miissen auch

langfristig abgesichert sein. Man
muss sich Gedanken machen dar(-
ber wie ein Wettbewerber reagieren
wird, der angegriffen wird. Senkt er
die Preise? Verbessert auch er seine
Produkte?

Machen Sie sich vorab Gedanken,
welche Moglichkeiten der Wettbe-
werber hat, sich zu wehren. Er wird
es tun!

Fehlende Absatzplanung

Begehen Sie nie den Fehler, lhren
Absatz danach zu planen, was Sie
produzieren konnen oder anbieten
mochten.

Uberlegen Sie vorher:

Wer soll Ihre Produkte kaufen? Wie
viele werden Sie voraussichtlich ab-
setzen konnen?

Falls Sie sich bei einem neuen Pro-
dukt unsicher sind, testen Sie den
Absatz in einem Testmarkt. Selbst
bei bester Planung kommen immer
wieder Uberraschungen zutage.

[Quelle: Griinderzeiten, Nr. 20 2009]

Ernahrung im Winter aus Sicht der Traditionellen Chinesischen Medizin

Schauen wir uns die Erndhrung un-
serer GroBeltern an, konnen wir
Parallelen zur TCM (Traditioneller
Chinesischer Medizin) feststellen.
Gerade in der Winterzeit allen unse-
re GroBeltern z.B. Lebkuchen, Platz-
chen, Brot und andere Gerichte, die
mit warmenden Gewdirzen wie Zimt,
Nelken, Muskat, Koriander, Pfeffer
oder mit vitaminreichen Trocken-
friichten wie Rosinen, Apfel, Feigen,
Zwetschgen und/oder mit Nissen
(wichtigen Fettsauren) zubereitet
worden sind.

Warum? Wie sieht die TCM (Traditioneller
Chinesischer Medizin) dieses?

Gerade im Winter hat die Erndhrung
eine vorbeugende und die Gesund-
heit erhaltende Funktion, vor allem
auch zum Ausgleich von klimati-
schen Einfliissen wie Wind, Kalte und
Feuchtigkeit.

Sicher haben Sie schon einmal be-
merkt, dass lhnen nach dem Genuss
von Rotkohl, einem Glas Rotwein
oder einem Lamm-Ragout ziemlich
warm wurde.

Es gibt also Lebensmittel, die in un-
serem Korper Warme abgeben und
uns dadurch ,erwdarmen’”.,

Da im Winter unser Kérper vermehrt
der Kalte, Feuchtigkeit und Nasse
ausgesetzt ist, sollte man nach der
TCM vermehrt warmende Nahrungs-
mittel zu sich nehmen und auf die
zusatzlich  zur Jahreszeit Uberma-

Big kiihlenden oder befeuchtenden
Nahrungsmitteln verzichten.

Der Winter ist nach TCM die Jahres-
zeit des Riickzugs und der Rege-

neration und gehoért zum Element
Wasser. Dem Wasser-Element sind
Nieren und Blase zugeordnet. Im
Winter ist es daher wichtig, unsere
Nieren vor eindringender, dul3erer
Kalte zu schiitzen.

Warme Suppen und Eintopfe, Huil-
senfriichte und gut gewdrzte Spei-
sen mit warmenden Gewdlrzen er-
flillen diese Funktion. Ideal ware es
sogar taglich drei warme Mahlzeiten
zu sich zu nehmen.

Doch was sind jetzt die richtigen Nahrungs-
mittel?

Wintergemiise: Wirsing, Grin- und
WeilRkraut, schwarze Bohnen, Linsen,
schwarzer Sesam, schwarzer Reis,

Fenchel, Friihlingszwiebel, Lauch,
Zwiebeln, Porree, Kraut, Klirbis, Pas-
tinake, Rote Ruiben

Schweine-, Lamm-, Rindernieren, Fa-
san, Rind, Huhn, Hirsch, Ziege, Forel-
le, Garnele, Thunfisch, Lamm

Gewlirze, wie frischer Ingwer, Zimt,
Kardamom,Vanille, Gelbwurz (Kurku-
ma), Lorbeerblatt, Safran, Cayenne-
pfeffer, Gewlirznelken, Bohnenkraut;
Chili, Curry, Pfeffer, Nelken, Lorbeer,
Schnittlauch, Wacholderbeeren.
Apfel-Zimt-Tee oder Gewlirztee mit
Ingwer oder Kardamom

Eintopfe, Gebackenes

Ideal sind auch Walnisse: Diese soll-
ten aber nicht roh verzehrt werden,
sondern mitgekocht werden.

Beginnen Sie den Tag doch einmal
mit einem warmen Fruhstick. Ein
gekochter Getreidebrei aus geroste-
ten Haferflocken oder Dinkelgriel3,
verfeinert mit geriebenen Mandeln
oder gehackten Walnissen und ei-
nem Apfel- oder Birnenkompott ist
ein guter Start in den Tag und Sie
werden den Unterschied zum Brot
am Morgen merken.

Mittags ist ein gekochtes Mittages-
sen ebenfalls besser als das Wurst-
oder Kasebrotchen zwischendurch.
Mit einem gut gewdrmten Geflihl im
Bauch sind Sie nicht so anfallig fir
Erkaltungskrankheiten.

Als Abendessen empfiehlt sich im
Winter ein Gem{Useeintopf aus Wur-
zelgemiise mit Getreide oder eine
schmackhafte Suppe.

Ein Glas Rotwein oder Glihwein darf
es jetzt auch mal bei regnerischem
und kaltem Wetter sein. Auf den
Verzehr des Obstes brauchen Sie im
Winter nicht zu verzichten.

Die Zubereitung ist wichtig. Gut sind
z.B. Bratdpfel, heil3e Esskastanien,
gebratene Bananen, Dorrzwetsch-
gen, Rosinen..., in warmen Brei wie
Haferflocken, Polenta, Gries..., mit
Honig angemacht bietet dem Orga-
nismus reichlich Warme, Energie, Vit-
amine und Mineralstoffe um gesund
durch den Winter zu kommen.

Durch eine angepasste Erndhrung,
unter Berlicksichtigung der indivi-
duellen Konstitution und der Jah-
reszeit, kann der Organismus im
Winter optimal geschitzt und nach-
haltig gestarkt werden. So beugt
man gleichzeitig der weit verbreite-
ten Frihjahrsmudigkeit vor, die laut
TCM u.a. auf falsche Erndhrung in
den Wintermonaten zurlickzufiihren
ist.

Auch hier wieder der Hinweis: Um
fur einen Menschen die richtige Er-
nahrung zusammen zu stellen, be-
darf es einer genauen chinesischen
Anmesse, einer Puls- und Zungendi-
agnostik.

Ihre Beate Winterfeld
www.heilpraktikerin-winterfeld.de


http://www.heilpraktikerin-winterfeld.de
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Unternehmerinnentag

Selbstandigkeit ist eine Kunst!
Bilanz - Strategie - Wachstum

Was ist dran am neuen Mythos ,star-
ker” Frauen in der Wirtschaft? Kon-
nen Sie dem ,immer hoher, schnel-
ler, weiter” etwas entgegen setzen?
Der Unternehmerinnentag NRW
gibt darauf seit 14 Jahren Antwor-
ten. Hier werden auch die Innovati-
onen der kleinen und mittelstandi-
schen Unternehmen (KMU) gezeigt
und Vorbilder eingeladen, die ihre
Erfahrungen weitergeben.

Selbstandige miussen sich eben im-
mer wieder neu erfinden und auf
dem Unternehmerinnentag NRW
kdnnen sie ihren Reality-Check ma-
chen. Sie nehmen sich Zeit fir stra-
tegisches Denken, Reflexion der
eigenen Ziele und personliches Auf-
tanken mit anderen Chefinnen.

Und auch Griinderinnen sind ein-
geladen herauszufinden, ob sie das
Zeug zur Chefin haben. Dabei wer-
den sie tatkraftig unterstiitzt von
Mentorinnen und Coaches, in Semi-
naren und Foren.

Im Mittelpunkt stehen Austausch,
Kontakte, Fortbildung und Ver-
netzung fir Chefinnen, Freiberuf-
lerinnen, Handwerkerinnen und
Griinderinnen. Unter dem Motto:
LSelbstandigkeit ist eine Kunst! Bi-
lanz - Strategie — Wachstum” ladt
die Tagung am 17.4.2010 Unterneh-
merinnen aus Nordrhein-Westfalen
nach Gelsenkirchen ein.

www.chefin-online.de

Aus den Unternehmen

Godita - italienisch genieflen

Das Olivenol OLIVASTRO des Pro-
duzenten Americo Quattrociocchi
wurde von dem Gourmet-Magazin
DER FEINSCHMECKER als eines der
12 besten Olivendle (von 800 getes-
teten) pramiert - zu beziehen uber
Godita.

Godita bietet kulinarische Geschen-
ke/Prasente zu Weihnachten an.
Die Geschenke werden ganz indi-
viduell zusammengestellt und auf
Wunsch auch liebevoll verpackt
und verschickt. Es gibt keinen Min-
destbestellwert. Personalisierte Pra-
sente mit Firmenlogo etc. sind bei
rechtzeitiger Bestellung moglich.

Mitgliederinnen des Women-Busi-
ness-Clubs erhalten 5 % auf den
Rechnungsbetrag

(gliltig bis 31.12.2009).

www.godita.de

KUNSTLICHT und Nachwuchs bei
manukai[design]

Am 7. November o6ffnen Oberhau-
sener Kiinstler ab 17.00 Uhr wieder
ihre Ateliers fiir Besucher. Auch das
Atelier von Manuela Kaiser ist mit
dabei. Diesmal allerdings wird von
den Kaiser’s Musik gemacht. Dazu
gibt es Malerei und Mode von Ma-
ren Kaiser und Sabine Peters.

Maren Kaiser, Motiv: Blumen

Neu dabei im Atelier ist Janin Kaiser
und zustindig fiir Ubersetzungen
sowie das Pflegen und aktualisie-
ren der Internetseiten. Fur Burkhard
Drescher hat sie zusammen mit
Manuela Kaiser die Internetprasenz
entwickelt und ins Englische Uber-
setzt.

www.manukai.de

Foto-Lyrik-Kalender 2010
»n Griin”

Der neue Fotokalender mit Texten
der Lyrikerin Cornelia Ehses zu Fo-
tografien der Fotografin Katja Lied-
le ganz in grin. Zu beziehen uber
www.soulimages.eu

Unternehmerin beschiftigt nur
junge Miitter

Die Memminger Unternehmerin
Sabine Kober hat ein ungewdhn-
liches Beschaftigungskonzept: Fir
sie arbeiten nur junge Mutter mit
Kleinkindern. Beide Seiten profitie-
ren. Die Mutter sind begeistert, weil
sie Beruf und Familie unter einen
Hut bringen konnen, die Chefin
schwarmt vom Organisationstalent
und dem Enthusiasmus ihrer Mitar-
beiterinnen.

www.sabinekober.com

Aktuelles

Elli Schnierle ist Kfz-Unternehmerin des
Jahres 2009

Der Branchenaward »kfz-betrieb«-
Women’s-Award geht dieses Jahr
an die Geschaftsfiihrerin des Merce-
des-Benz-Service-Betriebs Wilhelm
Jesinger KG, Elli Roderburg-Schnier-
le. Die 59-Jahrige aus Esslingen er-
hielt die Auszeichnung auf dem
Unternehmerinnenkongress  des
Kfz-Gewerbes in Miinchen. ,Elli Ro-
derburg-Schnierle hat die Jury mit
ihrer auBBergewdhnlichen Laufbahn
und ihren erreichten Zielen Uber-
zeugt’, urteilte »kfz-betrieb«-Chef-
redakteur Wolfgang Michel bei der
Preisverleihung.

Wirtschaftsnobelpreis 2009 geht erstmals
an eine Frau

Der Nobelpreis fur Wirtschaft geht
in diesem Jahr an die US-Forscher
Elinor Ostrom und Oliver William-
son. Das teilte das Nobelpreis-Komi-
tee in der schwedischen Hauptstadt
Stockholm mit. Mit Ostrom gewinnt
erstmals in der Geschichte des Wirt-
schaftsnobelpreises eine Frau die
Auszeichnung. Der Preis wird seit
1969 vergeben, mit Ostrom und
Williamson wurden seither insge-
samt 64 Wissenschaftler geehrt.

WBC-Mitglied des Monats November

Ulrike Burkardt
Beruf: Pfarrerin
A in der Luther-
M Kirchenge-
meinde in
Oberhausen

Unternehmen:
Schwingende Schalen
Klangmassage nach Peter Hess ©
Reiki; z.Zt. Ausbildung zur “Klang-
padagogin nach Traumkraft” und
zur “Atempadagogin in Funktion-

eller Atmungstherapie nach Parow”

Mitglied im Europdischen Fachver-
band fir Klang-Massage-Therapie
eV.

Kontakt:

ArndtstraBe 4

46047 Oberhausen

Telefon 0208 97040915
info@schwingende-schalen.de
www.schwingende-schalen.de

Viele gute Griinde...

Sie kennen ihn. Er kommt monatlich
und mit ihm kommen viele Informa-
tionen und Themen: der Newsletter
impulse.

Informationsmedium flir Unterneh-
merinnen und Existenzgrunderin-
nen: informativ, aktuell, und Uber-
sichtlich, mit starkem regionalem
Bezug. Nutzen Sie den Newsletter
fur lhren Erfolg.

Sie wollen endlich mehr Kunden?
Der Women Businessclub e.v. bietet
Werbung on -und offline.

Sie konnen in unserem Newsletter
inserieren. Oder sie schalten lhre
Werbung auf unserer gut besuchten
Website.

Hier haben Sie die Moglichkeit lhr
Unternehmen gezielt bei Frauen mit
hohem Bildungsabschluss und viel-
seitigen Interessensgebieten vorzu-
stellen und zu platzieren.

Wir freuen uns auf die Zusammen-
arbeit.

Kontakt: Manuela Kaiser
wbc@women-businessclub.de
Telefon 0208 6206400

Networking

Vortrage / Workshops
@ Branchenbuch
B Kooperationsborse

B Empfehlungsmarketing

Der nachste Newsletter wird heraus-
gegeben am 30. November 2009.
Winsche und Anregungen gerne
an wbc@women-businessclub.de

Redaktionsschluss flr lhre Werbung
oder redaktionellen Beitrdge ist der
23. November 2009.
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