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Webinar  25.  April  2013 Verkaufsstrategien  für´s  Internet



Wer  ist,  was  macht  die  ... LAMBERT  AKADEMIE „Von Null auf 11 Million Umsatz!“ In nur 3 Jahren habe ich das geschafft!“ - Joachim Franz



„Von 50.000,- auf 3 Mio. in 3 Jahren!“ Hätte ich nie für möglich gehalten! ... Danke!“ - Dr. Seifart



„16,5 Million Euro Umsatz!“ Wir haben in 2011 den Umsatz als regionales Möbelhaus verdoppelt!“ - Robert Müller



Die 5 Minuten Verkaufs-Methode



LAMBERT AKADEMIE – Die Business-Akademie



Die 30.000 Euro Challenge



Die  Macht  der  Wiederholung…! ö 368  PDF-‐Reports  abgerufen    >>    €  32.560,-‐  !!!



Was  ist  das  Internet



Die  strategischen  Elemente  des  www… Kaufvorgänge



InformationsSuche



Kommunikation



Wie  Sie  im  Internet  Geld  verdienen Schneller  frei  und  reich…  !



Listenaufbau



Bezahlt



T Unbezahlt



L EmailMarketing



E



V



l  Der  richFge  Einsatz  Ihrer  Ressourcen



V T L 33% 33% 33% Traffic



ListenAufbau



Konvertierung



1



Umsatz-Explosion durch Partner-Marketing!



#1  –  Partner-‐MarkeMng!



Der  schnellste  Weg  zu  massiv  viel  Umsatz ö Wie  ich  236.000,-‐  Euro  an  Seminaren  und  Coaching   verkauE  habe,  in  ganzen  90  Minuten! ö …  und  mir  dafür  €3.000,-‐  plus  Spesen  bezahlt  wurde!



Die 10 besten Profit-Booster!



„Ich  habe  versprochen…!“



„Wie  ich  236.000,-‐  Euro  an   Seminaren  und  Coaching   verkauE  habe,   in  ganzen  90  Minuten!“



Wie  ich  das  bewerkstelligt  habe…



Zehnmal  schneller  wachsen  mit  einem  fünOel  Aufwand! ö Ich  habe  ein  kostenloses  Seminar  angeboten, ö Es  kamen  650  Teilnehmer, ö Ich  habe  90  Minuten  gesprochen  , ö …  auschliesslich  Content! ö In  der  Pause  habe  ich  Bestellformulare  für  mein   Seminar/  Coaching  auslegen  lassen. ö Ich  habe  daraus  insgesamt  €  236.000,-‐  Umsatz   gemacht  an  Personen,  die  mich  vorher  noch  nie   von  gehört  oder  mich  gesehen  haMen!



Die 10 besten Profit-Booster!



Warum  das  so  gut  funkMoniert  hat…



Zehnmal  schneller  wachsen  mit  einem  fünOel  Aufwand! ö Ich  habe  eine  symbioMsche  GeschäPspartnerschaP   gebildet  mit  einem  respekMerten  Partner  …  dem   Präsident  der  Handwerkskammmer  …  SOFORT   Glaubwürdigkeit…  SOFORT  Zugang  zu  einer  Liste   (Verteiler)! ö Der  Raum  war  voll  von  vorqualiﬁzierten  Kauf-‐Lead´s! ö Ich  habe  viel  wertvollen  Content  geliefert  … ö Konkrete  Lösungen  zu  den  drängensten  Problemen   meines  Publikums  …  kein  08-‐15  Seminar  mit  “pitch-‐ Fest”! ö Durch  den  Vortrag  …  posi_onierte  ich  mich  als   Experte,  DIE  Authorität…  ein  “GURU”. Die 10 besten Profit-Booster!
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Verwenden sie ein überzeugendes design!



23 Erfolgsfaktoren  in  der  KommunikaMon: Ø Körpersprache Ø Stimme Ø Worte Worte 7%



Stimme 38 % 55 %



KörperSprache



23 Sparen  Sie  nicht  an  der  Gestaltung:



Markt- und Suchwort-Analyse KonverMerungs-‐Strategien So planen Sie Ihre Online-Profits… Textbereich-‐Breite



23 Sparen  Sie  nicht  an  der  Gestaltung:



Der  graﬁsche  Darstellung  Ihres  Produktes! Wie  Sie  Angebote  entwickeln,  die  sich  von  selbst  verkaufen! Ø Eines der wichtigsten Elemente, das die WertErwartung Ihres Produktes beeinflusst, ist die grafische Darstellung! Ø Tipp: Lassen Sie sich ein professionelles Design machen und sparen Sie nicht am falschen Ende!



Umsatz-Maschine Webinar
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Vereinfachen sie Ihr angebot!



#2  –  Vereinfachen  Sie  Ihr  Angebot!



Ein  verwirrtes  Hirn  sagt  NEIN…  ein  klares  sagt  GO! 5  Tipps  für  einfache  Angebote: ö Nie  mehr  als  ein  Merkmal  pro  Zeile! ö Bieten  Sie  maximal  3  Op_onen! ö Eliminieren  Sie  jeden  Zwang  für  Ihren  poten_ellen   Käufer  zu  rechnen! ö Verlegen  Sie  komplizierte  Upgrades  entweder  in  einen   1-‐Klick  Post-‐Purchase  Upsell  (am  besten!)  oder  in   einen  zweites  Fenster,  wenn  eine  Entscheidung  vor   dem  Kauf  notwendig  ist. ö Versuchen  Sie,  dass  eine  Ihrer  OpMon  als  die  klar   beste  Op_on  heraus  sMcht! Die 10 besten Profit-Booster!



#2  –  Vereinfachen  Sie  Ihr  Angebot!



Ein  verwirrtes  Hirn  sagt  NEIN…  ein  klares  sagt  GO!



Die 10 besten Profit-Booster!



Ziel:



Unsere  Werbe-‐Angebot  so  stark  zu   präsenFeren,  dass  unsere  Zielkunden   einen  dringenden  Zwang  fühlen,  uns  zu   kontakFeren  bzw.  Bei  uns  zu  kaufen!
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Grund  zu  Reagieren?   Die  Probleme  unserer  Werbung  



Was  soll  ich   tun?



„Was macht mein Angebot



einzigartig und höchst wertvoll?“ LAMBERT AKADEMIE – Die Business-Akademie – www.Internet-Marketing-Akademie.de



„Jedes Produkt/ jede Dienstleistung kann von einer bloßen Ware transformiert werden, durch das verschieben der



Werte-Elemente in Ihrem Angebot!“



Ihre  Überzeugungs-‐Strategie:
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7  SchriWe  zu  mehr  Umsatz  &  Kunden!



1. Kunden-Profiling - Wer spezifisch ist Dein Kunde? Es geht um den Kunden, nicht um Dein Produkt. Benutze seine Sprache! 2. Verzweifeltes Problem – welches schmerzendes Problem löst Ihr Angebot für Ihren Kunden? 3. Einzigartiges, spezifisches Versprechen – das spezifisch das schmerzhafte Problem löst und Sie einzigartig positioniert. 4. Starke Beziehung – basierend auf Vertrauen und Respekt, nicht nur Sympathie. Wer bist Du für wen? Was ist Deine Leidenschaft? Wem bist Du hier zu helfen? Warum soll jemand Dir zuhören/ glauben? 5. Überwältigende Beweise – an Anzahl und Überzeugungskraft. 6. Unwiderstehliches Angebot – schwerer Nein, als Ja zu sagen? 7. Starker Call To Act (CTA) - Präzise Anweisung was Ihr Empfänger tun soll und ein Extra-Grund um jetzt zu handeln.



#1 KD-Sprache!



#2 Problem!



#6 Angebot!



#3 Versprechen! „…We Call You and Fix Any Problem You have!“



#7 CTA Now?



#5 Beweise!
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Problem-spezifische/ lösungs-spezifische Seiten!
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„Ein verwirrtes Gehirn kauft NICHT!“



#1  –  Problem-‐speziﬁsche  Seite/  Domain! Die  10  besten  KonverFerungs-‐Strategien!



ö Viele  Anbieter  versuchen  alle  ihre  Angebote  auf  einer   Seite  anzubieten, ö hMp://www.sweetlets.com/w/solu_ons/click-‐stream/   ö Aber  das  hinterlässt  ein  “nicht  extra  für  mich”  Gefühl! ö Wenn  Sie  Lösungen  für  verschiedene  Probleme  auf   einer  Seite  anbieten,  können  Sie  keinen  DOMAIN   NAMEN  haben,  der  das  speziﬁsche  Problem  benennt   ö (Problem-‐speziﬁsche  Domain-‐Namen  steigern  beides,   die  CTR    und  die  Konver_erung!)



Die 10 besten Profit-Booster!



#1  –  Problem-‐speziﬁsche  Seite/  Domain! Die  10  besten  KonverFerungs-‐Strategien!



Die 10 besten Profit-Booster!



Sprechen Sie das



verzweifeltes Problem an!



14 Ihre  Überzeugungs-‐Strategie:



Finanzielle  Freiheit  &  ehr    durch  Risiko-‐Umkehr! 1. Ihren Kunden verstehen



1



Ø Viele Angebote scheitern, weil sie vom Produkt her aufgebaut sind und nicht auf den Kunden und seine Psychologie abzielen. Ø Kaufentscheidungen sind überwiegend emotional motivierte Akte. Darum gilt es die treibenden Motive Ihres Zielkunden und seine Situation zu verstehen. Ø Ihr Kunde kauft Ihr Produkt nicht als solches, sondern als Vehikel um seine emotionalen Ängste und Sehnsüchte zu vermeiden bzw. zu erreichen. Ø Ihr Ziel ist ein exaktes Verstehen des alltäglichen Lebensgefühls Ihres Zielkunden, seiner Schmerzen, Frustrationen, Ängste, Vorurteile, Sehnsüchte und Ziele.



14 Ihre  Überzeugungs-‐Strategie:



Finanzielle  Freiheit  &  ehr    durch  Risiko-‐Umkehr! 1. Ihren Kunden verstehen
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14 Die  7  Gesetze  hypnoMscher  Angebote Sofort  mehr  OpFns,  Umsatz  und  Geld! 2.  Verzweifeltes  Problem: Ø Löst Ihr Angebot ein wirklich verzweifeltes Problem? Ø Wie können Sie Ihr Angebot so reorganisieren, dass es ein verzweifeltes, dringendes oder vitales Problem Ihrer Ziel-Kunden löst? Ø Vergleichen Sie den Schmerz mit den Kosten! Ø Je mehr Ihr Angebot eine „Magische Pille“ -Lösung ist, oder eine „Für Sie gemacht“ -Leistung ist, umso besser!



DeﬁniFon:



MarkeFng  ist  der  Prozess,  ein  Produkt  so   lebenswichMg  für  jemanden  zu  machen,   dass  er  es  jetzt  kauE,  -‐-‐  der  sonst  nicht   so  emoFonal  darüber  denken  würde.



Der  einzige  Weg  das  zu  erreichen  ist,   an  den  FanaMker  zu  schreiben!



Erkenntnis:



Um  Menschen  zu  Handlung  zu   moFvieren,  müssen  Sie  an  jemanden   schreiben,  für  den  die  Lösung  für  das   Problem  lebenswichMg  ist!



11 2.  Verzweifeltes  Problem: Ihre  Überzeugungs-‐Strategie



Beispiele, wie Sie das verzweifelte Problem beschreiben, dass Sie ansprechen… Markt: unkontrolliertes Essen – CD-Kurs und Coaching Ø Schwach: „Ich muss aufhören, unkontrolliert zu Essen, wenn ich Stress habe“ Ø Stärker: „Ich hasse mich, wenn ich unkontrolliert esse und zwanghaft ans Essen denke. Ø Ich fühle mich schuldig und angeekelt von meinem Körper, aber keine Diät funktioniert bei mir weil ich zwangsläufig abbreche und meiner Esssucht folge. Ø Ich suche verzweifelt einen Weg Gewicht zu verlieren ohne Diät … und vielleicht noch wichtiger, ich muss einen Weg finden, mich wieder zu lieben!“



14 Die  7  Gesetze  hypnoMscher  Angebote Alle  MoMvaMon  beginnt  mit  einem  verzweifelten  Problem



Warum  ist  es  wichMg,   das  verzweifelte   Problem  speziﬁsch   zu  idenMﬁzieren:



2 1



4 3



Welches  Angebot  Kunden   unwiderstehlich  anzieht!



Sie  wissen,  was  Sie   beweisen  müssen!



Wissen,  welche  Headline   besten  Zielkunden  packt!



Wissen,  was  einzigarMge   Diﬀerenzierung  sein  muss!



14 Die  7  Gesetze  hypnoMscher  Angebote Sofort  mehr  OpFns,  Umsatz  und  Geld! 2.  Verzweifeltes  Problem: Webseite: Ø Ist im ersten Bildschirm sofort klar, welches verzweifelte Problem Ihr Angebot löst? Ø Holen Sie Ihren Besucher dort ab, wo er steht, bei seinen Schmerzen und … Ø Sagt, denkt und fühlt er: „Hey das bin ich!“, oder Ø Erzählen Sie eine Geschichte, die das Problem beschreibt, die Ihren Besucher emotional engagiert, so dass er sagt: „Die/ der ist wie ich!“?



Was ist Ihr



einzigartiges Versprechen?



Sie  müssen  lernen: Kunden anzuziehen und von Ihnen/ Ihrem Angebot zu faszinieren!



Reorganisieren und Refokussieren Sie Ihre Energie!



„1, 2, 3…



Sie haben maximal 3 Sekunden Zeit, die Aufmerksamkeit Ihrer Zielgruppe zu packen und sie in Ihren Verkaufstext hineinzuziehen.“



AIDA § Aufmerksamkeit erreichen § In Interesse wandeln, § Sehnsucht aufbauen, § Zum Kauf motivieren.



Der  Weg,  den  Sie   Ihre  Kunden  führen  müssen…



Aktio n



Sehn



Inte



such



ress e



Aufm erks amk



eit



t



Eine gute Formel für Ihre Angebote:



1. Hier  ist,  was  ich  für  Dich  habe! 2. Hier  ist,  was  es  für  Dich  tun  wird! 3. Hier  ist,  was  Du  tun  musst!



2.  Frage  auf  Ihrer  Webseite:



„Gibt  es  ein  starkes,  einzigarMges   Versprechen  im  1.  Bildschirm,  das   speziﬁsch  genug  auf  das  verzweifelte   Problem  eingeht  und  Sie  von  jedem   anderen  Angebot  diﬀerenziert?“



#3 Versprechen! „Befreie Dein Leben vom Würgegriff der Fahrangst!“



14 Die  7  Gesetze  hypnoMscher  Angebote Sofort  mehr  OpFns,  Umsatz  und  Geld! 3.  einzigarMges  Versprechen: Ø 1, 2, 3 Sekunden… Ø Ihre Haupt-Headline muss in 3 Sekunden einschlagen wie eine Bombe und Ø Ein einzigartiges Versprechen machen, das Neugier erzeugt: Ø „Was, Wie wollen die DAS machen?“ Ø Das schlimmste, wie Ihre Besucher reagieren können ist: „Schön, -- und, wen interessiert das?... Das habe ich schon mal gehört!“



Die Nagelprobe für Ihr einzigartiges Versprechen: Was sagen Ihre Kunden dazu?



„Na  und?  … Wen  interessiert  das?  … Das  habe  ich   schon  mal  gehört!“
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13 3.  Ihr  einzigarMges  Versprechen: Ihre  Überzeugungs-‐Strategie



Ø Sie wissen, dass Sie eine USP brauchen! Ø Was Sie vielleicht nicht verstehen ist: 1. Ihr einzigartiges Versprechen muss ultra-spezifisch auf das verzweifelte Problem abzielen! 2. Es muss auf einem Nutzen basieren, der einen echten „Differenzierungs-Faktor“ darstellt!



Ihr einzigartiges Versprechen:



…muss  ultra-‐speziﬁsch  auf  das   verzweifelte  Problem  abzielen! Ø Die meisten Anbieter sind nicht in der Lage ein wirklich einzigartiges Versprechen zu machen, Ø Weil Sie niemals das verzweifelte Problem identifiziert haben, dass ihr Angebot löst! Ø Darum geben sie ein Versprechen das für jeden gilt, statt ein wahrhaft einzigartiges Verspechen für das sehr spezifische verzweifelte Problem zu entwickeln. Ø Hinweis: - Das verzweifelte Problem zu definieren macht es sehr viel einfacher, da es den Mitbewerb einengt, gegen den Sie in den Kampf ziehen.



Ihr einzigartiges Versprechen:



…muss  auf  einem  Nutzen  basieren,   der  einen  echten  „Diﬀerenzierungs-‐ Faktor“  darstellt! Ø Es gibt zwei Arten von Nutzen in jedem Markt: 1. „Preis für den Einstieg-Nutzen“ – Nutzen, die jeder Anbieter bringen muss um überhaupt im Wettbewerb berücksichtigt zu werden, 2. „Differenzierungs-Faktor Nutzen“ – Nutzen, die ein wichtiges Problem lösen, dass nicht durch Ihre Mitbewerber gelöst wird und eine Marktlücke repräsentiert.



14 3.  Ihr  einzigarMges  Versprechen: Ihre  Überzeugungs-‐Strategie



Beispiele Differenzierungs-Faktor Nutzen: Ø Im „Abnehm-Markt“ muss jeder Anbieter Ihnen helfen, Gewicht zu verlieren. Ø Im Markt „Suchthaftes Essen“ muss jeder Anbieter Ihnen helfen, Ihr Essverlangen zu drosseln, wenn Sie gestresst sind. (spezifischer) Ø Aber: „Lernen Sie, Ihren Stress abzubauen und Ihr Gewicht wird folgen! -- Schauen Sie zu, wie Sie Ihre Esssucht verlieren ohne verrückt zu werden und wie Sie Vertrauen aufbauen in Ihre Fähigkeit, Ihr Gewicht langfristig zu kontrollieren. – Finden Sie heraus WARUM Sie sich überessen und beenden Sie dadurch Ihr EsssuchtVerhalten für immer!“



14 3.  Ihr  einzigarMges  Versprechen: Ihre  Überzeugungs-‐Strategie



Beispiele Differenzierungs-Faktor Nutzen: Ø Im „Bio-Markt“ muss jeder Anbieter vorgewaschene, verpackte Produkte bieten, Ø Aber: „Das EINZIGE HACCAP zertifizierte, strahlenfreie, vorverpacktes 100% Bio-Gemüse, dass Sie in Ihrem lokalen Supermarkt bekommen und direkt aus der Verpackung essen können! (nicht nötig zu waschen)“



Beispiel:  Kurs  zur  Steigerung  der  Selbstsicherheit



“Ich  helfe  Menschen,  die  mehr   Selbstsicherheit  brauchen!”



Beispiel:  Kurs  zur  Steigerung  der  Selbstsicherheit



„Selbst-‐Zweifel  und  nega 























Empfehlen Sie Dokumente
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Unsere Wahrnehmung 

Besuchern Tipps zu geben,. Empfehlungen und ..... schwerer Nein, als Ja zu sagen? 7. Starker Call To Act! (CTA) â€“ PLUS ein Extra-Grund um jetzt zu handeln. 9 ...










 


[image: alt]





Unsere Wahrnehmung 

SpaÃŸ dabei! Das warÂ´s fÃ¼r heute! Dirk-Michael Lambert. (Wir schreiben wie von Freund zu Freund. Wir kommen komplett vom Helfen, nicht vom. Verkaufen.) ...
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Unsere Wahrnehmung 

PersÃ¶nliches Coaching bei Marketing-Gurus: Jay Abraham, Chet Holms, Jay Levinsonâ€¦ âž¢ PersÃ¶nliche Arbeit mit 800 Unternehmern aus 102 Branchen. âž¢ â€¦
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Visuelle Wahrnehmung 

Frustration auszulÃ¶sen. Nutzen Sie die MÃ¶glich- keit der unterschiedlichen Schwierigkeitsstufen, um den Vorerfahrungen und dem individuellen. Leistungsstand ...
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unsere heimat, unsere zukunft unsere heimat, unsere 

01.01.2019 - 28,99 ct. 7,84. AllgÃ¤uStrom Garant. 2019 â€“ 2021 - fÃ¼r Privat- und Kleingewerbekunden. Verbrauch. Verbrauchspreis. Grundpreis1 in kWh/Jahr.
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Visuelle Wahrnehmung 

Maus S. 22, Pullover S. 85, quadratische Rahmen S. 24, Qualle S. 82, Schlange S. 10, Schuh S. 19, Stern S. 20, Stifte S. 17,. T-Shirt S. 18, Tisch S. 83, ...
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achtsamkeit und wahrnehmung in 

Accounting Position Paper Example, Achebes Things Fall Apart A Readers Guide Reader A, Acids. And Bases Worksheet Answer Key, Acnn Medical Surgical Study Guide, Adam Interactive Anatomy. Student Lab Guide Answers, Advanced Mechanics Of Materials And 
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achtsamkeit und wahrnehmung in 

Classroom, and much more associated with it. [Download ... Team Building Problem Solving Activities To Build Community In The Classroom , and many more in.
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Das Problem der Wahrnehmung 

insbesondere auch Michael SchÃ¼tte, Bernhard ThÃ¶le sowie meinem Vater Peter ..... Vgl. z.B. die entsprechenden Buch- und Aufsatztitel bei Crane 2006b, ...
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Das Problem der Wahrnehmung 

5.2.1.3 EnthÃ¤lt der Schluss auf die AuÃŸenwelt eine petitio principii? . . . 165. 5.2.1.4 Stellt der Schluss auf eine physische AuÃŸenwelt die einfachste ErklÃ¤rung fÃ¼r ...
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Das Problem der Wahrnehmung 

Einbandabbildung: tiefer brunnen Â© Sabine Klenke (fotolia.com ) ..... am anderen Ende der Welt befindet, den Ball ins Tor schieÃŸt, indem wir das Bild.
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Visuelle Wahrnehmung - PDFDOKUMENT.COM 

83, Fisch S. 55, Giraffe S. 82, Handschuh S. 18, Hemd S. 85, KÃ¤se S. 22, Kirschen S. 84, Kiwi S. 88, Lineal S. 85, LÃ¶we S. 82,. Maus S. 22, Pullover S. 85, ...
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Die visuelle Wahrnehmung trainieren - PDFDOKUMENT.COM 

Julia SchÃ¤fer: Die visuelle Wahrnehmung trainieren. Â© Persen Verlag. Allgemeine Hinweise. Die vorliegenden Kopiervorlagen sind Teil der Reihe ...
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der filmische raum konstruktion wahrnehmung 

der filmische raum konstruktion wahrnehmung bedeutung deep focus PDF file for free from our online library der filmische raum konstruktion wahrnehmung ...
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Autistische Wahrnehmung - Autismus und Computer 

ReizÃ¼berflutung, Panik, und/oder ErschÃ¶pfung fÃ¼hren, z.B.. â—‹Visuelle oder akustische Muster sehr faszinierend. â—‹GerÃ¤usche von bremsenden Autos ...
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diskriminierung wahrnehmung und unterbrechung ... AWS 

SCHRIFTEN ZUR. RECHTSPSYCHOLOGIE. DWUUSZR39-2 | PDF | 77 Page | 2,333 KB | 17 Jan, 2018. If you want to possess a one-stop search and find the proper manuals on your products, you can visit this website that delivers many Diskriminierung. Wahrnehmung
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systemtheorie der visuellen wahrnehmung pdf 

We have many PDF Ebook and user guide is also associated with systemtheorie der visuellen wahrnehmung PDF Ebook, include : Suzuki Esteem Service Manual, Suzuki Swift 93 Engine Wiring. Diagram, T A For Tots And Other Prinzes, Taking Sides Clashing Vie
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Unsere Zeit 

Unsere Zeit (PDF) credit by Pasanen S Iivari archived 23 March 2018. ID 1f77e67b05 eBook. PDF File: Unsere Zeit. 1/1. UNSERE ZEIT. Our Library eBooks ...
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unsere kindheit tintenklecks und hitzefrei unsere ... AWS 

HITZEFREI UNSERE. SCHULZEIT. UKTUHUS30-14 | PDF | 59 Page | 1,788 KB | 29 Jan, 2018. If you want to possess a one-stop search and find the proper manuals on your products, you can visit this website that delivers many Unsere Kindheit Tintenklecks. Un
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UNSERE LIEBLINGSREZEPTE 

45 minuten. FÃ¼r die FÃ¼llung. 500g Rinderhackfleisch. 1-2 Schalotten. 1-2 Zehen Knoblauch. 120g passierte Tomaten eventuell etwas Zucker. (falls euch die Masse zu sÃ¤uerlich ist). FÃ¼r die Taco Shells: 4-5 Mais-Tortillas. Frittierfett/ FrittierÃ¶l. 
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unsere mittagsempfehlung 

und heimischen Fischen mit Krebsschaum auf Schwarzwurzeln in Creme. 13,80. Heimischer KalbsrÃ¼cken auf feinem Ragout von der Oberstdorfer RinderfÃ¤rse,.
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UNSERE LIEBLINGSREZEPTE 

2 0 1 4. Amerikanisch kochen / backenkochen / Esslust / Multikoch ... Sie dabei von Ihrem Mann, der hinter der Kamera steht ... Boden sollte in jedem Fall gut bedeckt sein. 3. ..... Gegebenenfalls die Salami in dünne Scheiben schneiden bzw.
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Unsere Wochenkarte 

Trotz sorgfältiger Herstellung unserer Gerichte können neben den gekennzeichneten Zutaten auch Spuren .... Heiße Schokolade mit oder ohne Schlag 7. € 3,46.
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Die aikux.com GmbH Unsere Dienstleistungen Unsere Referenzen 

den Themen Konzeption, Migration und Restrukturierung von Unternehmensdaten und Zugriffs- rechten beschÃ¤ftigt. Mit der Erfahrung aus inzwischen mehreren ...
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