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Wie meine Geschaftsidee den Nerv der Kunden trifft.



Trends, Markte, Moglichkeiten
Wie meine Geschéaftsidee den Nerv der Kunden trifft.

Grundlage bei jeglicher Businessplanung ist eine Analyse der internen und externen Ist-
Situation sowie Trends in Technologie, Gesellschaft und Wirtschaft zu erkennen. Der Erfolg
eines Unternehmens entscheidet sich letztlich im Markt und Wettbewerb um den Kunden.
Infolgedessen ist eine an die Kundenbedurfnisse ausgerichtete marktorientierte Perspektive fur
den Erfolg einer Griindung von entscheidender Bedeutung. Die wachsende Komplexitat der
dkonomischen Problemstellungen und die Vielschichtigkeit globaler Zusammenhange sind nur
einige Faktoren, die vor allem auch eine Unternehmensplanung zunehmend komplexer machen
und die Strategieformulierung erschweren. Ziele der Veranstaltung sind es, den Teilnehmern
interaktiv und praxisnah die Grundlagen der Marktanalyse zu vermitteln, und die Tools an die
Hand zu geben, die es bendtigt, um Geschaftsideen und Businessmodelle marktgerecht weiter
zu entwickeln und erfolgreich im Markt zu positionieren.

Referent/in: Andreas Voss, CONCIS GROUP!

TIPP: Die GrunderZeiten sind der Infoletter des

Bundeswirtschaftsministeriums mit Hinweisen, Hilfen und A
praktischen Ldsungsvorschlagen fur die Griindung und = i
Unternehmensfihrung. oo



Marktforschung:

Analyse Branche und Gesamtmarkt

Porters Five Forces (Branchenentwicklungen)
PESTEL (Makrookonomische Entwicklungen)
Trendanalyse

‘ free—learnmg .

SUMMARY

Marktsegmente und Zielgruppen -
Wettbewerb

Die 3 Stunden Marktforschung
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http://www.peopleandfriends.com

Warum eigentlich Marktforschung?

» Marketingstrategien sind Grundsatzentscheidungen
zur Erreichung aufgestellter Marketingziele.

= Marketingstrategien bestimmen die langfristige
marktorientierte Ausrichtung des Unternehmens.



Und ...

... Grundlage flr die Strategieformulierung sind eine
umfassende Analyse und Prognose der internen und

externen |stsituation sowie klare Marketingziele.
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Fur beide Modelle wichtig

1. Executive Summary

2. Unternehmensziele und -profil

3. Produkt oder Dienstleistung

= 3.1 Kundenvorteile / Kundennutzen
8 . 3.2 Entwicklung Produkt / Dienstleistung

. Branche und Markt
= 4.1 Analyse Branche / Gesamtmarkt

LS | - = 4.2 Marktsegmente / Zielgruppen
<E/ ‘IJ N g 4.3 Wettbewerb
I \¢‘-|' iy ~ @ atinn
' ] 1 \/ ' . 5.1 Markteintrittsstrategie

] 5.2 Absatzkonzept

. 5.3 Absatzférderung

. Management und Schlisselpositionen
. Realisierungsplanung

. Chancen und Risiken

© 00 N O

. 3-Jahres-Planung
9.1 Personalplanung

9.2 Investitions- / Abschreibungsplanung

= 9.3 Planung Gewinn- und Verlustrechnung
. 9.4 Liquiditatsplanung

10. Finanzbedarf
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Marktanalyse

1. Executive Summary

2. Unternehmensziele und -profil

3. Produkt oder Dienstleistung

= 3.1 Kundenvorteile / Kundennutzen

. 3.2 Entwicklung Produkt / Dienstleistung

. Branche und Markt
. 4.1 Analyse Branche / Gesamtmarkt

= 4.2 Marktsegmente / Zielgruppen
4.3 Wettbewerb

] 5.1 Markteintrittsstrategie

] 5.2 Absatzkonzept

. 5.3 Absatzférderung

. Management und Schlisselpositionen
. Realisierungsplanung

. Chancen und Risiken

© 00 N O

. 3-Jahres-Planung
9.1 Personalplanung

9.2 Investitions- / Abschreibungsplanung

] 9.3 Planung Gewinn- und Verlustrechnung
= 9.4 Liquiditatsplanung

10. Finanzbedarf



Was ist mein Markt?
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Aus Kundensicht denken!




Analyse Branche / Gesamtmarkt

Wie entwickelt sich bzw. wie dynamisch verandert sich Ihre Branche?
Welche Rolle spielen Innovation und technologischer Fortschritt?

Wie grol} ist der Gesamtumsatz und Gesamtabsatz in lhrer Branche?

Wie vollzieht sich der Wettbewerb und welche Strategien werden verfolgt?

Welche Markteintrittsbarrieren bestehen und auf welche Weise lassen sich diese
uberwinden?

Welche Renditen werden in lhrer Branche erzielt?




PESTLE

politisch/rechtlich

ékologisch

Mikroebene

Makroebene

soziokulturell dkonomisch

technologisch



Analyse Branche / Gesamtmarkt

Wie ist der momentane Trend?

Wie verlauft die Preisentwicklung?

Welche 6konomischen Entwicklungen beeinflussen |hre Branche?
Wie beeinflusst der Gesetzgeber Ihre Branche?

Wodurch wird das Wachstum lhrer Branche bestimmt?



Trends
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Micro Trends Makro Trends Mega Trends
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Micro Trends Makro Trends Mega Trends

e Neue Technologien e |ndividualisierung
e Serviceinnovationen e Urbanisierung
e Prototypen & neue Produkte e Connected World
¢ |[nnovative Geschaftsmodelle ° Digita”sierung

e Start-ups



PESTLE

politisch/rechtlich

ékologisch

Mikroebene

Makroebene

soziokulturell dkonomisch

technologisch
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Wre funktronrert das Business?

Rohstoffgewinnung Fertigung
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Welchen Nutzen bringe ich?

Rohstoffgewinnung




Wertschopfungskette

Wire funktrontert dern Unternebmen?t




Die Wertschopfungskette/Value Chain von Porter

Unternehmensinfrastruktur
Human Resource Managment
Technologie-Entwicklung
Beschaffung

Unterstutzungsaktivitaten

Kunden

Primaraktivitaten

interne Logistik
Produktion

externe Logistik
Marketing und Verkauf
Service



Potenzielle
Mitbewerber

Sie und lhre
Mitbewerber

Ersatzprodukte



Wettbewerb

Welche wichtigen Mitbewerber/-innen bieten vergleichbare Produkte /
Dienstleistungen an?

Welche Neuentwicklungen sind zu erwarten?

Welche Zielgruppen sprechen die Mitbewerber/-innen an?

Wie unterscheidet sich Ihr Angebot von dem der Mitbewerber/-innen?

Welche Marktanteile haben die Mitbewerber/-innen?

Wie profitabel arbeiten die Mitbewerber/-innen jetzt und in Zukunft (Schatzung)?

Welche Strategien verfolgen die Mitbewerber/-innen jetzt und in Zukunft
(Schatzung)?




Wettbewerb

Welche Vertriebskanale nutzen die Mitbewerber/-innen?
Welche Marketingstrategien verfolgen die Mitbewerber/-innen?

Vergleichen Sie |hre Wettbewerbsstarken und -schwachen mit denen lhrer
Mitbewerber/-innen in einem Ubersichtsprofil (Entwicklung, Vertrieb, Marketing

und Standort)!
Wie nachhaltig wird Ihr Wettbewerbsvorteil sein? Warum?

Wie werden die Mitbewerber/-innen auf lhren Markteintritt reagieren? Wie wollen Sie
diese Reaktion beantworten?




Partner
fiir Wirtschaft und Technologie

Standort?

Deutschland
Structural Funds (ERDF and ESF) eligibility 2014-2020

Category
B Loss ceveloped regions (GDPhead < 75% of EU-27 average)

P Trarsition regions (GOPhead between >+ 75% and < 90% of EU-27 average)
More developed regons (GOPMead >« 90% of EU-27 average)

AESF

Europdischer Sozialfonds
far Deutschland

CONCIS GROUP! ©® 2016



PESTLE

politisch/rechtlich

ékologisch

Mikroebene

Makroebene

soziokulturell dkonomisch

technologisch



Patente und andere Schutzrechte!?

* Deutsches
Patent- und Markenamt

Suchbegriff - |

Sie sind hier: > Homepage

Start | English | Kontakt | Geblrdensprache | IFG | Sitemap

| Datenschutz | Impressum

Weitere Aufgaben des DPMA

« Aufsicht nach dem
Verwertungsgeselischaftengesetz

« Schiedsstelle nach dem
Verwertungsgeselischaftengesetz

DPMAregister

Amtiche Publikationen und Register for
Patente, Gebrauchsmuster, Marken und
Designs

DEPATISnet
Elektronisches Patentdokumentenarchiv

DPMAdirekt und DPMAdirektWeb
Schutzrechte elektronisch anmelden

Register vergriffener Werke
Vergriffene Werke fur nicht gewerbiiche
Digitaisierungsvorhaben

Das DPMA Informiert

+ Hinweis zu den Oberbegriffen
der Nizza-KlassenUberschriften

« Hinweis zu Anforderungen an die
grafischen Wiedergaben von Designs

« Hinweis zur Anderung des
Designgesetres

« Hinweis xur Anderung der

DEUTSCHER ZUKUNFTSPREIS
Poens 40y Berdanrgrivdenten
for 1P/l wAg v alapn

Deutscher Zukunftspreis 2016: Die drel nominierten Teams wurden am 21.09.2016 vorgestellt.

07.10.16
Stellenausschreibung

Das Deutsche Patent- und Markenamt sucht fiir den Bereich "Gesundheit und Arbeitssicherheit” am Standort
Minchen zum ndchstméglichen Zeitpunkt eine Leiterin/einen Leiter des Betrieblichen Gesundheitsmanagements
mit abgeschlossenem wissenschaftlichen Hochschulstudium mit Bezug zum Betrieblichen
Gesundheitsmanagement.

21.09.16

Deutscher Zukunftspreis 2016: Vom DPMA vorgeschlagenes Team ist in der Endrunde

Fur den Deutschen Zukunftspreis 2016 sind in Minchen die drei nominierten Forschungsteams der Offentlichkeit
vorgestellt worden. Wie im letzten Jahr ist auch dieses Mal ein Team dabel, das vom Deutschen Patent- und
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Zielgruppen



Marktsegmente und Zielgruppen

Wie segmentieren Sie den Markt?

Wer sind |hre Zielgruppen?
Welche Kund(inn)enbeispiele konnen Sie anfuhren?
Welches (Absatz-)Volumen besitzen die einzelnen Segmente heute und zuklnftig?

Welchen Absatz, Umsatz und Gewinn erwarten Sie in den ersten drei Jahren
(Schatzung)?

Welche Wachstumsraten fur Volumen und Potenzial sagen Sie voraus?
Welchen Marktanteil halten Sie?

Welchen Marktanteil streben Sie an”?




Zielgruppe Unternehmen (B2B)

¢



Zielgruppe Unternehmen (B2B)

Segmentierung nach:

Mitarbeiteranzahl
Unternehmensgroi3e
Branche

Strategie

Region



Zielgruppe Unternehmen (B2B)

Zielgruppe KMU:
Kleinstunternehmen, kleine und mittlere Unternehmen (KMU) werden in der
EU-Empfehlung 2003/361 definiert. Danach zahlt ein Unternehmen zu den
KMU, wenn es nicht mehr als 249 Beschéaftigte hat und einen Jahresumsatz
von héchstens 50 Millionen € erwirtschaftet oder eine Bilanzsumme von
maximal 43 Millionen € aufweist. £

4




Zielgruppe Mensch (B2C)
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Zielgruppe Mensch (B2C)

Segmentierung nach:

Alter \/
Geschlecht e
Wohnort | (\/J/ =
GroBe -

Gewicht /

Augenfarbe

Einkommen \/ \/



Liberal-
Intellektuelle

Konservativ- 7%
Etablierte

10%

Obere
Mittelschicht
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Burgeriche
Mitte

14%b

Mittlere
Mittelschicht

Traditionelle
15%

/

=S

/ Hedonisten

15%

Unterschicht

Untere Mittelschicht
Soziale Lage P

© Sinus und microm

Grundorientierung p

Festhalten Bewahren Haben & Genkelflen Sein & Verandern Machen & Evieben Grenzen Ubervinden
Tradition Modernisierung / Individualisierung Neuorientierung

Lebensstandard, Selbstverwirklichung,
Status Bestz Emanzip ation, Authentizitit

Tradiions- Modernisierte
verwurzelung Tradition

Multioptionalitat, Exploration,
Beschleunigung, Refokussering,
Pragmatismus neue Synthesen



1 Konservativ-etabliertes
Milieu

| 10 |iperal-intellektuelles

- Die aufgeklarte Bildungs-

- elite: liberale Grund-

Das klassische Establish-
ment: Verantwortungs- und
Erfolgsethik; Exklusivitats-
und Fuhrungsanspriche;
Standesbewusstsein

2 Blrgerliche Mitte

Der leistungs- und anpas-
sungsbereite Mainstream:
Wunsch nach beruflicher u.
sozialer Etablierung, nach
gesicherten und harmoni-
schen Verhaltnissen

haltung; Wunsch nach
selbstbestimmtem Leben,

~vielfaltige intellektuelle

Interessen

9 Milieu der Performer

Die multi-optionale,
effizienz-orientierte
Leistungselite: Konsum-
und Stil- Avantgarde;
hohe IT- und
Multimedia-Kompetenz

3 Traditionelles Milieu

Die Sicherheit und Ordnung
liebende Kriegs- /
Nachkriegsgeneration:
Sparsamkeit, Konformis-
mus und Anpassung an die
Notwendigkeiten

7

8 Expeditives Milieu

Die ambitionierte kreative
Avantgarde: mental und
geografisch mobil, online
und offline vernetzt; Suche
nach neuen Grenzen und
Losungen

Sozialékolog. Milieu

Konsumbkritisches /-be-
wusstes Milieu mit
normativen Vorstellungen
vom ,richtigen” Leben:
ausgepragtes okologisches
und soziales Gewissen

4  Prekdres Milieu

Die um Orientierung und
Teilhabe bemihte
Unterschicht mit starken
Zukunftsangsten und
Ressentiments: Haufung
sozialer Benachteili-
gungen, geringe
Aufstiegsperspektiven

5 Hedonistisches

Die spaf- und
erlebnisorientierte
moderne Unterschicht /
untere Mittelschicht:
Leben im Hier und Jetzt,
Verweigerung von
Konventionen der

Leistungsgesellschaft

2 Adaptiv-pragmatisches
Milieu

Die moderne junge Mitte
mit ausgepragtem Lebens-
pragmatismus: zielstrebig,
kompromissbereit, hedo-
nistisch und konventionell,
flexibel, sicherheits-
orientiert




Veranderung der aktuellen Werte-Top-Ten im Zeitablauf

2009 2012 2014 2016

Gesundheit
Freiheit

Natur

Gemeinschaft

e ! /.
A o ] M
G & 184 3

Sicherheit

Anerkennung

O 0 N O B W N =

Gerechtigkeit

i
>

Rang
1

O 0 N O 1 A W N

ELLE: TNS INFRATEST



Empathy Card

\ Was denken die? /
(\/) 4

Was horen die? Was sehen die?
/ \

/ Was machen die? \

Wovor habe die Angst? Was mogen die?




Persona

Moodboard Bild Beschreibung




Amanda, 21

Beruf Studentin (Anglelistik) Freizeit & Hobbies . _ Personlichkeit
Nebenbei Model Fltpess, Mode,.Shoppen, feiern, Raucherin (.gelegentllch), Bgrs, Eorknrnanet Ee—
Status Single Spielabende mit Freunden, Basketball, Musik, tanzen, Haustier =
Medien Sensing Intuition
Wohnort Hamburg Facebook, Instagram, Twitter, Whatsapp, Snapchat Thinking %elmg
Stereot High Society/Szene
P Umfeld Judging Perceiving
Idol " dashi MittelgroRRer selektierter Freundeskreis m35% - w65%, vom -
i im Kardashian Modeln, Arbeit, Ex-Freund, Studium,
Musik Hip Hop, RnB, Deep Angste & Frustrationen G i
House Stalking, Bedrangnis, Imageschaden echnoiogie
Mobilitat OVM, Taxi IT and Internet
Winsche & Bedurfnisse —o‘n :
Erschei- gutaussehend . : el
: ’ Bestatigung, Bekanntschaften, Networking
nungsbild modebewusst Mobile A

Beruflicher Alltag

Hauptsachlich in der Uni und mit Modeln beschaftigt, immer
Erreichbar (E-Mail, Telefon), erhofft sich GroRauftrag, man

Sich in der Uni wenig Druck CHICAGO

Privater Alltag BULLSg

Social Networks

‘\
11 .

Fuhrt ordentlichen Haushalt, standiger Kontakt zu ihren

Freundinnen, ruft oft Eltern an, geht auf Fotoshootings,

erweitert Netzwerk, standige Jobsuche, geht auf Events
v MANG
- aus Hamburg, gutes Elternhaus (stabile
Verhaltnisse), gute Schulerin, sprachbegabt VA ‘P‘ AN oO°
- weltoffen aufgewachsen, Einzelkind, Mischling META | EZA | B
: - frih von zu Hause ausgezogen, guter Kontakt zu
,Be a girl with a mind, a woman Eltern, frih selbststandig geworden CHARLOTTE * NC

with attitude, and a lady with - liebt Sprachen und andere Kulturen, reist gerne
class” - hat langandauernde Beziehungen

FASII@NE




Kundenbefragung

Was st den Kunden w/c/\‘f/'y?




Ergebnisse:

Preis Qualitat
Form Farbe
Service
Design

Image



Segmente?

Wie profitabel sind die einzelnen Segmente jetzt und in Zukunft (Schatzung)? Wie
grol} ist das Potenzial?

Wie hoch ist das Umsatzpotenzial einzelner Geschaftsverbindungen jetzt und
zukunftig?

Wie viele solcher Geschaftsverbindungen gibt es heut und in Zukunft?
Auf welchen Annahmen basieren lhre Schatzungen?

Unter welchen Annahmen lassen sich |hre Schatzungen verallgemeinern?
Was sind die kaufentscheidenden Faktoren?

Welche Rolle spielen Service, Beratung und Wartung?
Inwieweit hangen Sie von GroRkund(inn)en ab?




Marktdaten




Marktdaten?
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5 Finanzqruppe
Branchendienst

Druckgewerbe

P
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SWOT Analyse

Starken Schwachen
(Strengths) (Weaknesses)

S e

[nterne PersPek‘f/'ve

Externe Perspektive

¢ 7

Chancen N Gefahren
(Opportunities) (Threats)



Starken und Schwachen im Vergleich zu ...7

Erjeéh/'gs'e der Wer sthnd dre anderen
KMAdehéefrava\y Aktenre m Sejmeh‘f?

E=10

VI N W N~
VI N W N~




Unternehmensanalyse
& Strategieentwicklung



Blue Ocean Strategie

Eleminieren Aufstocken

. Executive Summary
. Unternehmensziele und -profil

W N -

. Produkt oder Dienstleistung
= 3.1 Kundenvorteile / Kundennutzen
= 3.2 Entwicklung Produkt / Dienstleistung
] 3.3 Fertigung / Erstellung
4. Branche und Markt
] 4.1 Analyse Branche / Gesamtmarkt
= 4.2 Marktsegmente / Zielgruppen
= 4.3 Wettbewerb
5. Marketing

\ . 5.1 Markteintrittsstrategie
] 5.2 Absatzkonzept

= 5.3 Absatzférderung

6. Management und Schllsselpositionen
7. Realisierungsplanung

8. Chancen und Risiken

9. 3-Jahres-Planung

= 9.1 Personalplanung
= 9.2 Investitions- / Abschreibungsplanung
] 9.3 Planung Gewinn- und Verlustrechnung

. 9.4 Liquiditatsplanung
10. Finanzbedarf

Reduzieren Erzeugen



soe Average airlines Car transport Southwest Airlines

The Strategy Canvas of Southwest Airlines

High

Low

Y o N Y
Reduce Haso Croate

“The speed of a plane at the price of a car”

https://d19tpjivt1sior.cloudfront.net/mobile-apps/strategy-canvas/strategycanvas.jpg



TEST



Hat meine Idee einen Markt?

Die 3 Stunden Markfarm\/(/Se.‘

50 Euro
Gutschern 7’

Google 31

AdWords

7




A Google Adwords

& Uver Inr Unternenmen ©) Erste Kampagne ) Abrechnung ) Uberpriifen

Erste Kampagne

Eine Kampagne umfasst ein bestimmtes Thema oder eine Gruppe von Produkien. Zur Erstellung einer Kampagne legen Sie ein
Budget fest, wahlen die Zielgruppe aus und schreiben den Anzeigentext Fir die Auswahl von Optionen fallen keine Kosten fur
Sie an und Sie kinnen spater jederzeit Anderungen vornehmen.

1. Budget festlegen

Budget Tagesbudget festiegen s

2. Zielgruppe auswahlen

Standorte Berlin, Beriin, Deutschland 4
Werbenetzwerke Suchnetzwerk, Displaynetzwerk ’
Keywords /

3. Gebot festiegen

Gebot 0.01€ ’

4. Anzeige erstellen

Textanzeige Anzeige erstellen s

@ 2016 Google | Datenschutzerkldarung

15507 EEE——
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& Uber Inr Unternenmen ©) Erste Kampagne €) Abrechnung ) Uberpriifen

1. Budget festiegen

Budget 20,00 € pro Tag s

2. Zielgruppe auswahlen

Standorte Berlin, Berfin, Deutschiand “
Werbenetzwerke Suchnetzwerk, Displaynetzwerk ’
Keywords Fiigen Sie ungefihr 15 bis 20 Keywords hinzu. 7 TC DO SN0
Mit diesen Suchbegriffen kann die Schaltung Ihrer Anzeige moglicherweise neben den
Suchergebnissen erfolgen. 0 Kiicks
Kepword i Suche - 82+ Impressionen
businessplantemplate (0 135000 »
business plan @ 301000 »
businessplan G 33100 »
businessplanerstellen ¢ 5400 o
Mein Keyword
Mein Keyword
Mein Keyword
Mein Keyword
Mein Keyword
Mein Keyword
Waeitere Keywords durch Kommas getrennt eingeben Hinzufiigen

=

CONCIS GROUP! ©® 2016



€ Uver Inr Unternenmen ©) Erste Kampagne

€) Abrechnung

S

3. Gebot festlegen

Gebot Ihre Gebote werden von AdWords automatisch so festgelegt, dass Sie mit |hrem Budget

maoglichst viele Klicks erzielen.

4. Anzeige erstellen

Textanzeige Zielseite

Anzeigenvorschau

http://www.concis-group.com

Anzeigentitel 1

Giinstiges Hotel in Berlin

Anzeigentitel 2

Glnstiges Hotel in Berlin - Beste
Hotelpreise in Berlin
WWW.CONCis-group.com

Ereben Sie Komfort wie zu Hause — gleich mehrere
Tage buchen!

Beste Hotelpreise in Berlin

Anzeigentitel kdnnen in einer Zeile oder
in separaten Zeilen stehen. Verfassen
Sie daher Titel, die gemeinsam und

separat sinnvoll klingen.

Tipp: Nehmen Sie mindestens ein

Keyword in Anzeigentiteln auf.

Beschreibung

Erfeben Sie Komfort wie zu Hause —

gleich mehrere Tage buchen!

A Sie miissen eine Anzeige erstellen, um fortzufahren.

=

Speichem und fortfahren

) Uberprifen

Tagliche potenzielle Reichweite
Nur Suchnetzwerk

0 Kiicks
82+ Impressionen
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SMS von einem Grunder an mich:
Also meine Werbung bei Google wurde 5900 mal

Ein Beispie]m angezeigt bei Leuten die meine Stichwérter eingegeben
haben und 5 waren auf meiner Homepage und alles in

nur 3 stunden!!!

Der Franzose ist gltcklich ;)

Die 3 Stunden

Mark‘fazha/:,;e:

p
LR ] <S¢

7 [ G

&/':J/ \‘ 7_/} ~—
N “

cotetrn !
Google ™
AdWords

1

7
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http://peopleandtriends.org/erklaervideo-martforschung/



Portfolio

CONCIS

© GROUP!

people & &r‘?cnas

" ainel Yre

Consulting und Training
Themen:

* Entrepreneurship

* [ntrapreneurship

e Start-ups

* Unternehmensfuhrung

Social Business

Themen:

e Selbstfindung

e Netzwerk und Karriereplanung

e Start-ups

e Bewerbungen (Uni und Unternehmen)

Zielgruppen:
Studierende, Grunder und Manager

WHAT WE DO

Zielgruppen:
Junge Menschen auf der ganzen Welt

e 00- L R M e = gEmT
) ! FANDUUNGSIASE
PP PEBILNGITHASE
[ k]
v o 0o g
O\l. CRENIERLNGIMASE PetbnG A MANCELMCAMA o 3
-—
o —— =
FUR MEMSOHEN ONF AM ANIANG  FOR IAIOREN, ONF D0y NELES PR O, O SNGE BOWNG | won -2 -
T PR UNT IR bl M MOMET CONE J0H Mast ANGE N WOCHEN U [ .= b
; UMELICANCAN SN POUTOMEIEIN MOCHTIN MARCTE ACTV Wt 2y CASUCTIN PN = E_..__
e g o webber boriibon Shuston  oiwen S0 e Beinons o0 wie o Bossiung baduiet n we bewsasvn == B
U B b e bolnden - o oh  Bun polih Glen B nove Pan | ot banban ot Haiiods oo = =
T Agroote o volimt Moo chw ot eerben St dom it 0 Bvw DAt e e mtae AT e poo - | —
™ L e e e s Dot wbsbgun bty o Mt | e = g
Pt - vavn Wage v pehen bades B e et b oond - - -
P e T - s Madhng o Do wnd |~
- Puchaad vores & I wesses DO Boad sdw Grappes Butn, H
" I — DT Sumren s wnneren THINK Sominer wnd Wirk S —— foho
~ Wit haps wmrrimes ww Se dobel  Aoploemane ol Grndlages d e e L E EBEEESS e YT s pede
® b.-..b‘\.sa--...- e o os Vo R TR b 0o
- g - wpadeg e dwny o=
L ».a.-.o-..nn.- [Sive baten 1 wvbew wnd By uarnebene
B e e e 1]
3 e e NSy vy e A by . he
i Soprasnndip t Mandh On ——
Lyrees by PR T
S L atvage s g R M

MM-

&ﬂ-ﬂm@lﬁ

www.concis-group.com

. T Sl Tl .

wWwWwW.peopleand{rtends.ory


http://www.peopleandfriends.org

