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02 Verkaufen heißt nützlich sein In diesem Kapitel erfahren Sie, warum dieses Buch geschrieben wurde und was es Ihnen, dem Leser und Nutzer, zu bieten hat. Zunächst wird erläutert, was Kundenschulung ist und worin ihr Nutzen für alle Beteiligten besteht. Danach werden Sie mit dem Aufbau des Buches vertraut gemacht. Mit Fragen, auf die Sie in diesem Assistenten und Soforthelfer keine Antwort finden, wenden Sie sich gern an uns: MANFRED R.A. RÜDENAUER - CONSULTING + SEMINARE Salomon-Heine-Weg 36 b - D-20251 Hamburg - Telefon 040-511 76 71 eMail: [email protected] - Internet: http://www.ruedenauer.de. 02.1 Vermitteln Sie den vollen Nutzwert Ihres Angebots Verkaufen heißt nützlich sein. Ideen, Produkte und Dienstleistungen werden nicht um ihrer selbst willen begehrt, sondern weil sie bestimmte Nutzen versprechen. Diese Nutzen können rein psychologischer Art sein (z.B. Prestige), auf der Ebene des technischen Gebrauchsnutzens liegen (der uns im folgenden ausschließlich interessieren wird), oder aus einer Kombination von beidem bestehen. Wer es versteht, dem potentiellen Abnehmer die Nützlichkeit seines Angebots für diesen glaubhaft zu machen, weckt Interesse und den Wunsch, von diesem Angebot Gebrauch zu machen, die Idee zu übernehmen, das Produkt zu besitzen, die Dienstleistung zu nutzen. Derjenige, der von der Nützlichkeit seiner Idee, seines Produktes, oder seiner Dienstleistung am besten überzeugen kann, hat im Wettbewerb die Nase vorn. Und derjenige, der es darüber hinaus versteht, seinen Kunden den vollen Nutzwert des verkauften Produkts, der verkauften Idee oder der verkauften Dienstleistung zu vermitteln, behält sie auch vorn. Aber ist das nicht selbstverständlich, daß die Kunden ihren vollen, uneingeschränkten Nutzen aus den gekauften Produkten oder Dienstleistungen ziehen? Muß der Verkäufer seine Kunden, nachdem er sie von der Nützlichkeit seines Angebots überzeugt hat, auch noch lehren, den erkannten Nutzen zu ziehen? Die Prinzipielle Nützlichkeit vieler Ideen, Produkte und Dienstleistungen steht vielleicht außer Zweifel. Aber was hat der begeisterte Käufer und Anwender zum Beispiel davon, wenn er seinen Computer mangels ausreichenden Wissens über die Anwendungsmöglichkeiten und mangels erforderlichen Könnens bei der Bedienung nur als bessere Schreib- oder Rechenmaschine verwenden kann? Wie wird er nach einiger Zeit rückblickend über den Kauf denken? Und wie wird er sich verhalten, wenn er sich
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mit der Bedienung schwertut, wenn die Einarbeitung schier ewig dauert, wenn es zu gravierenden Fehlern bei der Anwendung kommt, oder wenn er sogar infolge seiner unzureichenden Vertrautheit mit dem Produkt Schäden verursacht? Was nützt es einem, wenn sein elektronisch gesteuertes Garagentor ständig defekt ist, weil der Handwerker als Wiederverkäufer dieses Produkts aus Unkenntnis einen zu schwachen Antrieb eingebaut hat? Oder wie kann jemand von einer Rezeptsammlung zur biologisch richtigen Ernährung profitieren, wenn er nicht gleichzeitig erfährt, wie diese Rezepte anzuwenden sind? Solche Beispiele ließen sich fast endlos fortführen. Immer ist der verwirklichte und vom Käufer bzw. Anwender erfahrene Nutzen - teilweise erheblich - geringer als der beim Kauf erwartete, wenn nicht sogar ein negativer Nutzen in Form von Zeitvergeudung oder Schäden anfällt. Und das nicht deshalb, weil der Verkäufer zuviel versprochen oder der Kunde sich leichtfertig Illusionen gemacht hat; Ideen, Produkte und Dienstleistungen werden in vielen Fällen nur darum zur Enttäuschung, weil Käufer und Anwender nicht richtig mit ihnen umzugehen verstehen. Mit dem Verkaufen allein ist es häufig nicht getan. Der volle Nutzen einer Idee, eines Produktes oder einer Dienstleistung erschließt sich dem Käufer bzw. Anwender oder Benutzer erst, wenn er hinreichend damit vertraut ist. Das heißt in vielen Fällen: Kunden müssen erst lernen, den maximalen Nutzen aus den erworbenen Ideen und gekauften Produkten und Dienstleistungen zu ziehen. Dazu bedarf es meist umfassender Aufklärung über die Möglichkeiten und Grenzen der Nutzung, gründlicher Einweisung in die Handhabung und sorgfältiger Unterweisung in die Bedienung. Ein weiterer Gesichtspunkt ist höchst aktuell: Die erheblich verschärfte Produkthaftung macht es dem Hersteller praktisch zur Auflage, sicherzustellen, daß die Benutzer, Anwender und Bediener seiner Produkte bei der Handhabung keine Fehler machen, die Folgeschäden verursachen können. Kundenschulung kann mit dazu beitragen, die Gefahr zu mindern, Schadenersatz leisten zu müssen. Durch die zunehmenden Zahl technisch komplexer, erklärungsbedürftiger Produkte und Dienstleistungen gewinnt die Schulung der Nutzer eine immer größere Bedeutung. Unternehmen ergänzen ihr Leistungsangebot deshalb um Schulungs- und Trainingsmaßnahmen für ihre Kunden. Die Kundenschulung hat die Aufgabe, Kenntnisse und Fähigkeiten für die bestmögliche Nutzung von Ideen, Produkten und Dienstleistungen an die Anwender, Benutzer, Bediener, Verbraucher, das Wartungs- und Instandsetzungspersonal, die Wiederver-
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käufer, kurz: an alle zu vermitteln, von deren Kompetenz im Umgang mit der Idee, dem Produkt oder der Dienstleistung der resultierende Nutzwert abhängt. Kundenschulung hilft        



Einarbeitungszeiten zu verkürzen kostspielige Fehlbedienungen und Falschanwendungen zu vermeiden die Möglichkeiten des Produktes oder der Dienstleistung optimal zu nutzen Risiken der Produkthaftung zu begrenzen gut ausgebildetes Personal für schnelle und kostengünstige Wartung und Instandsetzung bereitzustellen die Freude des Kunden am Produkt zu vergrößern und ihm Enttäuschungen zu ersparen die Kundenbindung zu festigen das Leistungsangebot des Unternehmens stets an den Kundenbedürfnissen auszurichten und damit die Wettbewerbsfähigkeit zu stärken



Die Vermittlung der Kenntnisse und Fähigkeiten, die zur richtigen Nutzung von Ideen, Produkten und Dienstleistungen erforderlich sind, aber beim Käufer, Benutzer und Anwender nicht als vorhanden vorausgesetzt werden können, ist ein wichtiger und wertbestimmender Teil jedes Kaufangebots. Je komplexer und weniger selbsterklärend das Angebot ist, desto größere Bedeutung kommt der Schulung des Kunden zu. Da die Zahl der Produkte und Dienstleistungen steigt, die an die Käufer und Benutzer höhere Anforderungen stellen, gewinnt auch deren Schulung an Wichtigkeit. Die Kundenschulung hilft, aus Käufern qualifizierte Anwender, zufriedene Benutzer, erfolgreiche Wiederverkäufer und treue Kunden zu machen. Für Anbieter komplexer, anspruchsvoller Ideen, Produkte und Dienstleistungen ist die Kundenschulung ein wesentlicher und langfristig erfolgsbestimmender Teil Bestandteil des Leistungsangebots. Denn auf Dauer erfolgreich verkaufen kann nur derjenige, der sich seinen (potentiellen) Kunden mit seinen Leistungen als nützlich erweist. Durch eine die Lieferung ergänzende Benutzer- und Anwenderschulung kann er dazu einen entscheidenden Beitrag leisten. Viele Unternehmen haben die Chance der Kundenschulung bereits erkannt und bieten den Käufern ihrer Produkte und Dienstleistungen ergänzende Schulungsmaßnahmen an. Dabei haben sie gemerkt, daß Kundenschulung mehr ist, als nur eine besondere Form der Weiterbildung, daß sie zugleich auch Verkaufsförderung, Öffentlichkeitsarbeit, Werbung sein kann, und daß sie hilft, die Kundenbedürfnisse genauer zu erken-
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nen, wichtige Informationen für die Produktentwicklung zu gewinnen sowie die Produktbindung des Kunden zu stärken. Solche Erkenntnisse stärken natürlich die Attraktivität der Kundenschulung und nähren den Wunsch, auf diesem Gebiet mehr zu tun, um sich die damit verbundenen Vorteile zu sichern. Dieses Buch wendet sich an den Praktiker, der Kundenschulungen erfolgreich zur Sicherung und Steigerung des Nutzens der von ihm angebotenen Produkte und Dienstleistungen für seine Kunden einsetzen möchte. Es soll ihm helfen, die erforderlichen Maßnahmen zu erkennen und in seinem Unternehmen zu verwirklichen. Demzufolge stehen sofort anwendbare praktische Hilfen für die Planung, Organisation und Durchführung von Kundenschulungen im Vordergrund. Auf die eingehende wissenschaftliche Erörterung der empfohlenen Methoden und Techniken wird verzichtet. Im Anhang (Abschnitt 12.2 Literatur) finden Sie die wichtigsten Veröffentlichungen, die den Ausführungen in diesem Buch zugrunde liegen. Interessierte Leser können das Thema Kundenschulungen unter Rückgriff auf die dort verzeichnete Literatur beliebig weiter vertiefen. Das Buch soll Ihnen die Möglichkeiten und den Nutzen richtig eingesetzter und durchgeführter Kundenschulungen erschließen. Außerdem soll es Sie anregen, Kundenschulungen zum Vorteil Ihrer Kunden und im Interesse Ihres Unternehmens (verstärkt/verbessert) einzusetzen. Sie finden dazu in diesem Buch eine Gesamtdarstellung des Themas vor, die sämtliche Aspekte berücksichtigt: die organisatorischen, personellen, didaktischen und technischen. Dabei wurde auf eine praxisnahe und anwendungsbezogene Darstellung Wert gelegt. Über eine praktische Anleitung zur Planung, Organisation und Durchführung von erfolgreichen Kundenschulungen hinaus ist dieses Buch ein praktischer Assistent und Soforthelfer für alle, die als Referenten und Trainer anregende und nützliche Lehrveranstaltungen durchführen möchten. Den Ausführungen liegen neben wissenschaftlichen Arbeiten und theoretischen Überlegungen und Erkenntnissen langjährige Erfahrungen des Verfassers als Personaltrainer und Unternehmensberater zugrunde. Den Kunden und den Teilnehmern einschlägiger Veranstaltungen der SEMINARE FÜR KOMMUNIKATION UND FÜHRUNG, die durch ihre Hinweise und Anregungen zum Zustandekommen dieses Buches beigetragen haben, sei hiermit herzlich gedankt. 02.2 Wie Sie sich dieses Buch am besten zunutze machen Sie können dies Buch mehr oder weniger gründlich von vorn bis hinten durchlesen. Das ist eine sinnvolle Art der Nutzung, wenn Sie sich einen Überblick über das Ge-
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samtthema verschaffen wollen. Sie können sich dann anschließend ein Bild von den Erfordernissen und Möglichkeiten erfolgswirksamer Kundenschulung machen. Im Falle Sie sich Fragen, was in Ihrem Unternehmen bezüglich der Kundenschulung zusätzlich getan oder verbessert werden könnte, nehmen Sie sich besser gezielt bestimmte Kapitel oder Abschnitte vor. Geht es Ihnen zum Beispiel um eine zweckmäßigere organisatorische Einbindung der Kundenschulung in das Gefüge Ihres Unternehmens, dann ist der zweite Abschnitt des dritten Kapitels (Organisatorische Voraussetzungen erfolgreicher Kundenschulung) für Sie von besonderem Interesse. Weiter unten finden Sie einen Wegweiser, der Ihnen zeigt, wo Sie ausführliche Antworten auf Ihre Fragen zu den verschiedenen Aspekten der Kundenschulung erhalten. Möchten Sie sich dagegen schnell über Detailfragen informieren, wie zum Beispiel über den richtigen Einsatz des Tageslichtprojektors im Unterricht oder über Technik und Psychologie der Gesprächssteuerung, dann kommen Sie mit Hilfe des Stichwortverzeichnisses in Kapitel 12 schnell und zuverlässig zum Ziel. Das gleiche Kapitel 12 enthält auch eine Sammlung nützlicher Checklisten, die Sie als Orientierungshilfen und Grundlage für Ihre praktische Arbeit verwenden können. Dieses Buch ist ein Arbeitsbuch. Nutzen Sie deshalb die freien Stellen im Text für Ihre Notizen und Randbemerkungen. Dazu sind sie da. Indem Sie den vorhandenen Text mit Ihren eigenen Gedanken ergänzen, schaffen Sie sich allmählich Ihr ganz individuelles Hilfsmittel und Nachschlagewerk. Mittels dieser ganz unterschiedlichen, aber miteinander kombinierbaren, Nutzungsweisen können Sie das vorliegende Buch entsprechend Ihren persönlichen Bedürfnissen als Quelle allgemeiner Information über das Thema, als umfassenden praktischen Ratgeber oder als hilfreiches Nachschlagewerk bei Ihrer Tagesarbeit und zur schnellen, sicheren Beantwortung von Spezialfragen verwenden. Die Realität wird zwangsläufig meistens ein Kompromiß zwischen dem Wünschenswerten und dem Machbaren sein. Das Buch setzt Maßstäbe, zeigt das Wünschenswerte auf. Die Schulungspraxis wartet mit mannigfachen Beschränkungen auf, die das Wünschenswerte nicht selten undurchführbar machen. Das ist aber weder ein Grund zur Resignation, noch berechtigt es dazu, die hier dargestellten Grundsätze, Methoden und Techniken als rein theoretisch abzutun. Sie sind vielmehr Ziele, die es anzustreben gilt, die sich nur infolge der natürlichen Unvollkommenheit der Schulungspraxis nicht immer erreichen lassen. Verbesserungen sind fast immer möglich und sie sind in der Mehrzahl der Fälle auch notwendig. Dabei "ist es besser, Vollkommenheit anzupeilen und vorbeizuschießen,
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als auf Unvollkommenheit zu zielen und zu treffen", meinte Thomas J. Watson Sen., der Gründer der IBM. Was nicht gleich perfekt ist, läßt sich ja mit der Zeit weiter perfektionieren. Man muß nur dranbleiben. 02.3 Wegweiser durch das Buch Aus dem Inhaltsverzeichnis haben Sie bereits ersehen, welche Aspekte des Themas Kundenschulung in diesem Buch behandelt werden. Der nachstehende Wegweiser zeigt Ihnen in alphabetischer Reihenfolge kurz und prägnant, auf welche hauptsächlichen Aspekte des Themas und welche Fragenkomplexe die einzelnen Kapitel und Abschnitte Antworten für Sie bereithalten. Den Wegweiser finden Sie auf den beiden folgenden Seiten.



14 Ziele, Aufgaben und organisatorische Zuordnung



Wegweiser durch das Buch Aspekte des Themas Kundenschulung



Informationen in Kapitel/Abschnitt



Seite



Aufgaben und Leistungen der Kundenschulung



03.2



Was kann Kundenschulung?



16



Definition der Kundenschulung



03.1



Was ist Kundenschulung?



15



Didaktik der Kundenschulung



06



Didaktische Konzeption von Kundenschulungen



59



Durchführung von Kundenschulungen



07



Psychologie und Technik der Durchführung von Kundenschulungen



127



Erfolgskomtrolle von Kundenschulungen



07.7 09



Inhalte der Kundenschulung auswählen



05.3.1 Inhaltliche Vorbereitung 06.3 Lerninhalte - weniger ist mehr



33 83



Lernpsychologie in Kundenschulungen richtig anwenden



06.1



Gesetze des Lernens



59



Lerntransfer fördern



07.9



Den Lerntransfer fördern



Lernziele in Kundenschulungen Bestimmen und formulieren



06.2



Lernziele geben die Orientierung



Marketing-Instrument " Kundenschulung"



04



Kundenschulung - Das universelle 25 Marketinginstrument



Medienwahl und -einsatz



06.5



Auswahl und Einsatz von Lernmedien



106



Lernmethoden - die Wege zum Ziel



87



Methodenwahl und -nutzung Werbung und ÖffentlichkeitsArbeit mittels Kundenschulung



06.4 10 07.1



Den Lernfortschritt kontrollieren 148 Den Erfolg kontrollieren - den Wirkungsgrad steigern 173



156 78



Zusatznutzen der Kundenschulung



191



Werbung und Einladung



127



Ziele, Aufgaben und organisatorische Zuordnung 15



Planung und Organisation von Kundenschulung



05



Organisatorische Einordnung der Kundenschulung



03



Persönliche und fachliche Qualifikation der Lehrenden in der Kundenschulung



08



Planung von Kundenschulungen



05.1



Psychologische Fragen der Durchführung von Kundenschulungen



07.2 07.3 07.4 07.5 07.6 07.8



Planung und Organisation von Kundenschulungen



27



Ziele, Aufgaben und organisatorische Zuordnung der Kundenschulung



15



Die personellen Voraussetzungen der Kundenschulung Planmäßig, kontinuierlich und systematisch schulen Phasen der Kundenschulung Motivierung und Aktivierung der Teilnehmer Den Lernenden verstehen helfen Auf Teilnehmerbeiträge richtig eingehen Für angemessene Redundanz sorgen Schwierige Situationen meistern



161



27 128 131 135 142 146 151



Verkaufsförderung mittels Kundenschulungen



04.2



Mittel der Verkaufsförderung



25



Verkaufen von Kundenschulungen



11



Kundenschulungen erfolgreich verkaufen



193



Vorbereitung von Kundenschulungen



05.3



Vorbereitung der Schulungsveranstaltungen



Werbung durch Kundenschulungen



10



Zielsetzung der Kundenschulung 03.4 Tabelle 02-1



Zusatznutzen der Kundenschulung Zielsetzungen für die Kundenschulung



31 189



21



























Empfehlen Sie Dokumente






[image: alt]





Mit Kundenschulungen aus Kâ€žufern qualifizierte Anwender ... 

die Kundenbindung zu festigen. â–« das Leistungsangebot des Unternehmens stets an den KundenbedÃ¼rfnissen auszurichten und damit die WettbewerbsfÃ¤higkeit ...










 


[image: alt]





qualifizierte neukundengewinnung im ... AWS 

This Qualifizierte Neukundengewinnung Im Firmenkundengeschaft So Erreichen Sie Wertvolle Kontakte Zu Neuen. Firmenkunden Pdf file begin with Intro, Brief Discussion until the Index/Glossary page, look at the table of content for additional informatio










 


[image: alt]





Qualifizierte Nahversorgung im Lebensmitteleinzelhandel 

26.03.2013 - gen im Sinne des Â§ 34 Abs. 3 BauGB festgestellt, dass die Methode, ..... bis donnerstags zwischen 16.30 und 20.30 Uhr, freitags zwischen ...










 


[image: alt]





Anwender-Informationen - Zero 88 

Die Zero 88 Betapack 2 und Betapack 2 Plus. Serie ist eine 4 HE ... einem Zero 88 - Linebacker. DMX Tester. .... Ground = Schutzleiter. Ansicht der DMX ...










 


[image: alt]





Qualifizierte Nahversorgung im Lebensmitteleinzelhandel 

26.03.2013 - stand; Die Kreise Berlin, Hamburg, Hannover, KÃ¶ln und MÃ¼nchen wurden â€“ um .... persÃ¶nliche Beratung durch Fachpersonal/Bedientheken.










 


[image: alt]





SharePoint fÃ¼r Anwender 

... der Kommunikation durch den Einsatz von Lync . ..... nen auch Microsoft Office 2010 verwenden, sollten allerdings darauf gefasst sein, dass es teilweise zu ...










 


[image: alt]





Mit Fahrrad aus 

„Solidarität“, Münster 1982. Teichler, Hans Joachim;. Hauk, Gerhard. Illustrierte. Geschichte des Arbeiter- sports. Berlin, Bonn 1987. Büsing, Hartmut. _Arbei-.










 


[image: alt]





os2 fur anwender und systementwickler mit einem geleitwort der ibm 

The Book os2 fur anwender und systementwickler mit einem geleitwort der ibm is free to download and read online at Online Ebook. Library. Get os2 fur ...










 


[image: alt]





Qualifizierte Nahversorgung im ... - REWE Group 

26.03.2013 - gruppen, Befragungsorten und Betriebsformen ausgewertet. Im Mittelpunkt stand dabei die ...... die Empfehlung der Arbeits- gruppe Strukturwandel im Einzelhandel und Â§ 11 Abs. 3 BauNVO bestÃ¤tigt werden, LebensmittelmÃ¤rkte .... Mai 2007










 


[image: alt]





Fortgeschrittene Signaturen und qualifizierte Zertifikate 

DuD â€¢ Datenschutz und Datensicherheit 7 | 2009. GATEWAY. Ernst-GÃ¼nter Giessmann. Fortgeschrittene Signaturen und qualifizierte Zertifikate.










 


[image: alt]





Qualifizierte Nahversorgung im Lebensmitteleinzelhandel - HafenCity 

26.03.2013 - Ansiedlungsvorhaben bis 800 m² Verkaufsfläche liegt die Beweislast der Atypik, d. h. dass negative Aus- wirkungen anzunehmen .... Anzahl der Artikel) zu berücksichtigen und auf der anderen Seite der raumplanerischen Bedeutung der Vermutu










 


[image: alt]





Qualifizierte Nahversorgung im Lebensmitteleinzelhandel - HafenCity ... 

26.03.2013 - alten Definition des EHI Retail Institutes,24 stellt jedoch keine ... Generation) kann ein solches umfassendes Lebensmittelsortiment ...... Stelle genannten Haupteinkaufsorte nicht zwangsläufig an einem Tag aufgesucht werden ...










 


[image: alt]





Qualifizierte Nahversorgung im Lebensmitteleinzelhandel - HafenCity 

26.03.2013 - Ã¼ber 65 bis 65 Ã¼ber 65 bis 65 Ã¼ber 65 bis 65 Ã¼ber 65 bis 65 Ã¼ber 65. NÃ¤ h e. W o hno rt g Ã¼nstig e. Pre ise g roÃŸe. Au sw a h l me h re re. Ge sc h Ã¤ fte lo se .... 4,6 % (rd. 365 Mio. â‚¬ Nettoumsatz)29. Sportartikel. â–« Netto










 


[image: alt]





direktmarketing mit kundendaten aus ... AWS 

Read and Save Ebook direktmarketing mit kundendaten aus bonusprogrammen datenschutzrechtliche einwilligung als as PDF for ... als PDF?. If you are areader who likes to download direktmarketing mit kundendaten ... books are great and will never become










 


[image: alt]





Padillo in Erdmannhausen Qualifizierte Mitarbeiter gesucht 

Viele Bewerbungen scheiterten4, weil die. Arbeitgeber Mitarbeiter suchten, die gut Deutsch sprechen und erfahren sind. Die Bewerber. 15 trÃ¤umten von Berlin.










 


[image: alt]





open solaris far anwender administratoren und 

Read and Save Ebook open solaris far anwender administratoren und rechenzentren von den ersten schritten bis zum produktiven betrieb auf sparc pc power ...










 


[image: alt]





Qualifizierte Statuserhebung vierjÃ¤hriger Kinder - Berlin.de 

â€žQualifizierten Statuserhebung vierjÃ¤hriger Kinder in Kitas und Kindertagespflegeâ€œ. Diese Statuserhebung wird aufgrund der gesetzlichen Regelungen bis zum ...










 


[image: alt]





Padillo in Erdmannhausen Qualifizierte Mitarbeiter gesucht 

Vielleicht findet sie, dass er die neue Heimat ein bisschen ... der Fremde leben, aber ihrer Heimat verbunden bleiben, ihren Aufenthalt in dem fremden Land als.










 


[image: alt]





kolloidales silber fur anwender und heilpraktiker das 

heilpraktiker das kompendium der alternativen electronically, as you are saving all that paper. A related benefit is cost. It is much cheaper toread books that you ...










 


[image: alt]





Anwender diskutierten Weiterentwicklung des offenen ... - Kollaxo 

12.10.2016 - V. â”‚ Prinz-Georg-StraÃŸe 106, D - 40479 DÃ¼sseldorf ... [email protected], www.vth-verband.de â”‚ HauptgeschÃ¤ftsfÃ¼hrer: Thomas Vierhaus.










 


[image: alt]





Padillo in Erdmannhausen Qualifizierte Mitarbeiter gesucht 

7 der Fachkräftemangel : le manque de main d'œuvre qualifiée. 8 IT = Informationstechnologien. 9 das Hindernis : l'obstacle. Commentaire [p1]: Er ist pünktlich.










 


[image: alt]





spice in der praxis interpretationshilfe fur anwender 

Save this Book to Read spice in der praxis interpretationshilfe fur anwender und PDF eBook at our Online Library. Get spice in der praxis interpretationshilfe fur ...










 


[image: alt]





das rheologie handbuch fur anwender von rotations 

Save As PDF Ebook das rheologie handbuch fur anwender von rotations und oszillationsrheometern farbe lack today. And You can. Read Online das rheologie ...










 


[image: alt]





das rheologie handbuch fur anwender von rotations 

Are you looking for das rheologie handbuch fur anwender von rotations und oszillationsrheometern farbe lack PDF?. If you are areader who likes to download ...










 











Copyright © 2024 P.PDFDOKUMENT.COM. Alle Rechte vorbehalten.

Über uns |
Datenschutz-Bestimmungen |
Geschäftsbedingungen |
Hilfe |
Copyright |
Kontaktiere uns










×
Anmelden






Email




Password







 Erinnere dich an mich

Passwort vergessen?




Anmelden














