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14.55 U

Nr Zeitenwende fur Vermittler, Part |
nr Mehr Ertrag aus Kundenkontakten
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Praxistipps zu Kurzform-Content
Deutscher Versicherungsmakler 2022

Deutsche Versicherungsagentur 2022



Programm RIVIER .
Zukunftstag 2023

15.15 Uhr Kleine Softwaretools fir mehr Effizienz
15.45 Uhr Vertriebsstarke Jung-Vermittler(innen)
16.15 Uhr Zeitenwende fur Vermittler, Part Il
16.40 Uhr Ausklang + Blick auf 2023
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Steffen Ritter
Zelitenwende fur

Vermittler, Part |
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Strategische
Klarheit
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Zielgruppe
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zumeist grolie
allgemeine Bekanntheit

zumeist grofde
Zielgruppenbekanntheit

sehr bewusst initiierte
Zielgruppenvernetzung

haufig regional
intensive Vernetzung

sowohl Sparten als
auch Rund-um-Beratung

am ertragreichsten,
wenn Rund-um-Beratung




BEST

PRACTICE / W‘/ER eeeeeeeee

Laufender
Kundensog




POWERED BY B



Aktuelle Wege zum Kundensog

Youtube-Videos [ Tutorials

Facebook-Gruppe [ Seite

Instagram-Seite
O

\8J

01 06
02 05
03 04

Freebies [ Kéder

*

Hobby

N

Multiplikatoren

RA2
N
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Terminierung
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BEST

PRACTICE / W‘/ER eeeeeeeee

Standardisierte 100%-
Rund-um-Beratung




Beispiel: Eingehende Anrufe

BEST ,... Ich sehe gerade, Sie sind
noch in der 1-Vertrags-Betreuung,
das machen wir seit 2016 gar
nicht mehr. Nach einer Anderung
gibt’s far Sie dann jahrlich bei uns
den Optimierungscheck, gerade in
der heutigen Zeit echt wertvoll.”

Formulierungsbeispiel




Beispiel: Bellaufige Info zum Start

BEST ,Was noch spannend ist. Anders
als andere betreuen wir unsere
Kunden immer in allen Vertragen.
Haben das letztes Jahr mal
gemessen, so gehen wir bei 93%
aller Kunden vor. Der Rest sind
Altlasten ..."

Formulierungsbeispiel




Reihe RITT!
Bestandswachstum

. ab 12. Dezember 2022

. agenturberatung.de/
rundum




D. Braun / pixelio.de




Goodbye RITT!
auf Facebook

Welter dabel sein?
agenturberatung.de/zukunftstag
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PRACTICE / W‘/ER eeeeeeeee

Standardisierter
Service




Kundenanalyse RIT

Wir entwickeln Unternehmen

Umsatz Umsatz Umsatz
80% 15% 5%
Probleme Probleme Probleme

5% 15% 80%



Kundenklassen in Praxis

Passivkunden

Kunden werden von euch Kunden werden nur betreut,
ausgehend garantiert wenn bei ihnen Fragen bzw.
regelmanig kontaktiert. Bedarf enstehen.

Wiedervorlage nur bei Bedarf



BEST

PRACTICE / W‘/ER eeeeeeeee

Klare
Aufgabenzuordnung




\m@n Unternehmen




Organigramm z.B. RIT

Wir entwickeln Unternehmen

Aufgabenbereiche Nummer

Terminierung + Vertrieb

Kundenservice

Schadenbearbeitung

Verwaltung allgemein

Mitarbeiter

Qualitatssicherung

PR, Marketing

O IN([O[O|BD]|WIN|PF

ReWe, Controlling




Euer Organigramm RIT
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Aufgabenbereiche Nummer
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Fixierte
Workflows
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Programm RIVIER .
Zukunftstag 2023

13.30 Uhr Mehr Ertrag aus Kundenkontakten
14.00 Uhr Praxistipps zu Kurzform-Content
14.30 Uhr Deutscher Versicherungsmakler 2022
14.55 Uhr Deutsche Versicherungsagentur 2022
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... gleich
geht's weiter! g

Schlanke Begleitung ab 12.12.2022 zu mehr %
Bestandswachstum, hier informieren: Scan = [=]




BEST

Cassandra Schlangen

Mehr Ertrag aus euren

Kundenkontakten
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Wir entwickeln Unternehmen

CASSANDRA SCHLANGEN

Die 7 Erfolgs-
prinzipien fiir den
Kundenkontakt




RIT”

Wir entwickeln Unternehmen

Kundenkontakte

Kosten- Service - Umsatz-
Verursacher? Nullnummer? Macher?



THESE RIT

Wir entwickeln Unternehmen

per Kundenkontakt ist das
Machtzentrum

INn lThrem Vermittlerbetrieb



Vertriebserfolg?

= Loyale und profitable Kundenbeziehungen




Vertriebserfolg?

= Loyale und profitable Kundenbeziehungen

Ohne Kontakt gibt es
keine
Kundenbeziehung.




Vertriebserfolg?

= Loyale und profitable Kundenbeziehungen

Beziehungsstarke ist das Ergebnis
vieler kleiner Augenblicke.

Jeder Kontakt ist ein
Schiebetirmoment, der dartiber
entscheidet, wie sich die Beziehung
weiter entwickelt.



Vertriebserfolg?

= Loyale und profitable Kundenbeziehungen

Jeder Kontakt*****
starkt die Beziehung
und Ist ein Vorbote fur
den nachsten Umsatz.



Wir entwickeln Unternehmen

4 Prinzipien plus 1
fur mehr Ertrag im Kundenkontakt



Prinzip 1 RIT

Wir entwickeln Unternehmen

Eins geht immer, jeder Kontakt

kann vertrieblich genutzt werden




Bedeutsamkeit RIT

Wir entwickeln Unternehmen

6.000 + X
{\ abgehakt oder wertvoll genutzt?

__Umsatz _

Nur im Kontakt kann
M a.C h t —a Beziehung und Vertrieb

forciert werden.




Ublich

PR

Eigenes Anliegen
Kundenanliegen
Datenaktualisierung
Dokumentation

RIT

Wir entwickeln Unternehmen



Ublich

PR

Eigenes Anliegen
Kundenanliegen
Datenaktualisierung
Dokumentation

RIT

Wir entwickeln Unternehmen

Eins geht immer

Eigenes Anliegen
Kundenanliegen
Datenaktualisierung
Dokumentation

Daten erweitern, Zufriedenheit bewusst machen, Auf nachste Aktion hinweisen, WV
setzen, Ruckruf vereinbaren, Sensibilisieren fir neues Thema, Vereinbarung
(gemeinsames Ziel) treffen, Gedankenauftrag geben, auf Aktivbetreuung hinweisen,
auf den nachsten V-Check hinweisen, Gber den aktuellen Versicherungsstatus
informieren, Vertrauensfrage stellen, Komplettbetreuung anbieten, Angebot
versenden, relevante Informationen tbermitteln, nachstes Thema aus Sicht des
Kunden bewerten und entscheiden lassen, Save the date, Vorbereitungscheck, ....

PowbdpE



Zusammenfassung

Zufriedenheit
Hauptte Check-out
BegrﬂBung ——-0 Ausblick
~——0 . E Anllegen Nachbereitung
Daten Check-in ' fallabschl

i kKlaren

Vorbereitung

Ah aufklaren
Hier ist was zu oder einen

klaren relevanten Zusatz



Beispiele RIT
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Wir entwickeln Unternehmen

Alles soweit in Ordnung? Schon, wenn lhnen
unser Service heute gefallen hat, hat er? Danke.

Wussten Sie, dass 80% der Kinder im Alter von 6-
16 Jahren eine Zahnspange tragen? Wie sind Sie in
diesem Zusatz-Bereich abgesichert?

Offen sind bei Ihnen X und Y, welches Thema ist
aus lhrer Sicht als erstes wichtig?



Prinzip 2 RIT

Wir entwickeln Unternehmen

Jeder Kontakt fuhrt

ZU einem definierten Ergebnis




RITTER

Wir entwickeln Unternehmen

Unser Grundgesetz 2022

§ Sei interessiert und neugierig
§ Daten-Check-in *

Service und Dokuntentation
§ Plus 1 R

§ Kirsche e
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< Ziel: maximale Zufriedenheit bzw. emotionale Begeisterung — ®
Garantierte Zufriedenheit Uber alle Kontakte auf einem definierten Qualitatsniveau — @

Grundgesetz

Basisprinzip, dass daflr sorgt, dass D
a) alle Mitarbeitenden im Kundenkontakt die wichtigsten Aufgaben erledigen
b) mindestens Zufriedenheit in jedem Kontakt hergestellt wird

c) eine gleichbleibende Qualitat durch alle Mitarbeitenden gewahrleistet wird
d) eine einheitliche Zielstellung fir Kundenkontakte existiert



RIT”

Wir entwickeln Unternehmen

< Ziel: maximale Zufriedenheit bzw. emotionale Begeisterung
Garantierte Zufriedenheit Uber alle Kontakte auf einem definierten Qualitatsniveau

¥ Grundgesetz

Basisprinzip, dass daflr sorgt, dass

a) alle Mitarbeitenden im Kundenkontakt die wichtigsten Aufgaben erledigen
b) mindestens Zufriedenheit in jedem Kontakt hergestellt wird

c) eine gleichbleibende Qualitat durch alle Mitarbeitenden gewahrleistet wird
d) eine einheitliche Zielstellung fir Kundenkontakte existiert



Prinzip 3 RIT’

Wir entwickeln Unternehmen

Erlebnis
vor Ergebnis



Kontakte kbnnen mehr I\QD'/I/ER

Wir entwickeln Unternehmen

¥ .|Low Touch Business”

¥ Jeder Kontakt hat
ungenutztes Potenzial

¥ Jeder Kontakt darf
einen emotionalen
und fachlichen
Mehrwert haben




Beispiel

Beziehungskonto

Gute Laune
Interesse
Zuhoren
Nachfragen
Zusagen
Lachen

Zeit
Neugierde
Zuspruch

Ighorieren
Monologe
Unverbindlichkeit
Vorurteile
Abfertigen
Desinteresse
Ironie

Langweilen
Besserwisserei

Emotionale Mehrwerte weil das herzliche den
Unterschied macht:

¥ Haltung/Mindset

¥ \ertrauen, Interesse, Wertschatzung
¥ Augenhohe

¥ Souverane Dialogfiihrung

¥ Perspektive und Transparenz
¥ Kundenorientierung

¥ Kundendaten/-wissen

¥ Interaktion

¥ Vielfaltige Kontaktnutzung

¥ Spannendere Kundenreise

¥ Kreative Ansprachekonzepte

RIT”

Wir entwickeln Unternehmen

(3: 1, 5: 1) Losada & Gottmann

Vielleicht haben Sie Lust daraus
einen Workshop zu machen?



Prinzip 4 RIT
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DEL

Dream-Team



4 Qualitatsstufen RIT

Wir entwickeln Unternehmen

k\nbou“‘“ ReaktiV

A wg R
€1/ proaktV

1" \/ertrieb

(alle Kommunikationskanéle)



AD + ID (VA) RIT

Wir entwickeln Unternehmen

TEREY, - Qualitativ richtiger
VIR ¢ Informationsaustausch

Wertschatzung vor
Wertschopfung



Prinzip * RIT

Wir entwickeln Unternehmen

Kontakterfolg

strahlt in zwel Richtungen



RIT
Wir entwi

Ubertreffen Sie
Erwartungen!

Machen Sie

Kontakte zum
am laufenden Band sein. Erleb n | S '

fir beide: Mitarbeiter*innen und Kund*innen

ckeln Unternehmen



Checkliste ,,Sind Sie schon betriebsblind?“

Hat sich bei Ihnen Betriebsblindheit im Kundenkontakt hen? Wenn Sie

mit Nein antworten, diirfte das ein Zeichen fir einen hohen Verstaubungsgrad” sein.

reflektieren und diese Erkenntnisse im Team zu teilen?

Ja Mein

1 Analysieren Sie den Kundenkontakt regelmaBig und setzen Sie immer a
wieder neue Impulse flr Veranderung und Verbesserung?

2 Werden Sie nicht mide, immer wieder Neues im Kontakt zu probieren, | 0O [n]
und machen Sie so den Kundenkontakt jedes Mal aufs Neue span-
nend?

3 Achten Sie bewusst darauf, dass Sie nicht ausschlielich aus der | 0O [a]
Routine heraus im Kontakt handeln?

4 Hinterfragen Sie selbst in regelmaRigen Abstanden Ihr Verhalten im a o
Kundenkontakt?

5 Wirden Kunden cder Kolleg:innen feststellen, dass Sie in angemes-| 0O o
senen Zeitabstanden den Kundenkontakt erneuern?

& Hinterfragen Sie als Team regelmagig und kritisch Ihr Verhalten im a o
Kundenkontakt und suchen Sie gemeinsam nach neuen Ideen?

7 Fiihren Sie regelmiRig interne Coachings durch, bei denen a o
Kolleg:innen andere im Kontaktverhalten beobachten und Feedback
geben?

8 Kénnen Sie sich erinnern, wann Sie die letzte Verinderung im a o
Werhalten im Kundenkontakt getestet oder eingefiihrt haben?

9 Génnen Sie sich in passenden Abstinden eine externa Profi-Beratung a a
oder auch einen Mystery-Call oder ein Mystery-Shopping?

10 | Trauen Sie sich, offen anzusprechen, dass man etwas besser machen a o
kann — haben Sie eine gute Lernkultur im Unternehmen, die Mitarbei-
tende befligelt, Prozesse zu hinterfragen oder zu verdndern?

11 | Haben Sie ein effeklives internes System, das Sie oder lhre Mitarbei-| 0O o
tenden dazu anregt, Verbesserungsvorschldge einzubringen?

12 | Gibt es messbare Ziele fir den Kundenkontakt, damit das Verhalten | O o
der Mitarbeitenden auch mittels gew(nschter Ergebnisse gesteuert
werden kann?

13 Bilden sich Ihre Mitarbeitenden im Kundenkontakt regelmagig in ihren a a
Themengebieten weiter?

14 | Haben Mitarbeitende im Kundenkontakt die Aufgabe, sich selbst zu a [n]

Anzahl der Kreuze bei , Nein™ mal 100 durch 14 (Anzahl .Nein® x 100 : 14)

Ist der Grad der Verstaubung (NEIN) dber 50 Prozent?

[ Die 7 inzipien fir den

© GABAL 2022

GABAL

Checkliste: Welches Prinzip ist Ihr Favorit und

passt gerade am besten zu Ihren Zielen?

Ja Nein
Sie wollen einen einheitlichen Mindeststandard fir jeden Kundenkontakt
fihren? o]e
Sie wollen eine i itat (Mini i flir jeden imple-| o
mentieren?
Sie wollen die Quantitit und Qualitit von Kundendaten steigern? o m]
P p Ja Nein
Sie wallen im Kundenkontakt mindestens einen zusatzlichen Mehrwert o
bieten?
Sie_wollen im Kentakt einen einladenden Anreiz fir die nichste Vertriebs- o o
aktion setzen?
Sie wollen in jedem Kontakt die Kundenbezieh stirken und stabilisi [m] o
Happy-End-Prinzip Ja Nein
Sie wollen, dass sich Kunden positiv an Sie erinnern? [m] a
Sie wollen, dass Kundenkontakte mit einem positiv ,merk"wirdigen Schluse o o
enden?
Sie wollen auch das Ende fir einen vertrieblichen oder beziehungsstar- o o
kenden Angatz nutzen?
Ip Ja Nein
Sie wollen, dass Ihre Mitarbeitenden in Kundenkontakten mutiger und
vertrieblicher werden? o
Sie wollen das vertriebliche Denken férdern? [u] [u]
Sie woller_L dass neue Mitarbeitende und Azubis zigig beziehungs- und o o
kaufsfdrdernd agieren?
Besser-bleiben-Prinzip Ja Nein
Sie wollen ein Vertriebsteam, das sich selbst weiterentwickelt und Prozesse o o
verbessert?
Sie wollen ein Vertriebsteam, das mehr miteinander statt (bereinander o
redet?
Sie wollen ein Vertriebsteam, das Spa@, Freude und Enthusiasmus am o
Vertrieb steigart?
Jeder-Tag-z3hlt-Prinzip Ja Nein
Sie wollen Mini-Verhaltensweisen kontinuierichim [u] [u]
Sie wellen mit Minimalzielen Mitarbeitende weiterer kel [u] [u]
Sie wollen, dass jeden Tag bewusst an Zielen gearbeitet wird? =] a

Und, welches Prinzip ist Ihr Favorit? Wo haben Sie am meisten Ja angekrauzt?

Dann legen Sie los. Sie finden im 3. Kapitel alles, was Sie brauchen, um den Kundenkontakt

noch wertvoller zu gestalten.

RI

ER

Wir entwickeln Unternehmen




Programm RIVIER .
Zukunftstag 2023

14.00 Uhr Praxistipps zu Kurzform-Content
14.30 Uhr Deutscher Versicherungsmakler 2022
14.55 Uhr Deutsche Versicherungsagentur 2022
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... gleich

geht’s weiter!

Info (amazon) zu Cassandras Buch Scan = L'i
»Die 7 Erfolgsprinzipien fiir den Kundenkontakt* mr#etuad




BEST

Johannes Ritter

Praxistipps

ZU Kurzform-Content
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1-6 Was zu beachten Ist.



Wir entwickeln Unternehmen

/7-10 Wie man es umsetzt.



Erscheinungsbild




RITTER

Wir entwickeln Unternehmen

@johannesridder}‘is\\

@johannesridder - 1-9
@johannesridder -2020-12-31 : S
Welcher ist cleaner? 99 dg #bmx #foryou
#bmxtricks

Euer Favorit? @ @ #bmx #foryou
#bmxtricks 99 #skate #skateboarding #anfianger
43 Spinning Monkeys - @Kevir J1 <8er Boi - @Auvril Lavigne / J3 Hn: Spirits - The Strumbella




Regelmaldigkelt
und Rituale




£ Analyse

Follower

Top-Gebiete

83%

6%

Follower-Aktivitat
8pm

237k

www.tiktok.com/analytics

Bearbeiten Wecker

Term Paper Korrektur unc

09:00

09:00

Wecket

17:29

1799

TikTok 18

18:29

TikTok 1

[

Wecker

RIT”
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Trends/ Hashtags




Q Suchen
ey -STH v

YouWantMe

#

Me: Ich habe schon wieder
soviel Geld ausgegeben.*

In 5 Minuten?
@gq_germany ® Boah!
Die Zeit zusammen genieRENI@.rl9 nimmt
sich.bei seiner #5MinutenChallenge Zeit
fur die Familie! #QualityTime
#GQGermany #WirSind21

J1 g_germany Originalton -

RIT”
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. Green Screen

@?gaapnesridder “Vor1T.

\ Wen habe ich vergessen? 39 #mtb
#slopestyle #mtbrider #downhill

& Share Story (for Viog)-@Ll

|~ 253K Aufrufe, 15 Mal geteilt

Mehr Daten

@johannesridder - 4-28

Barspin im Hauptbahnhof Berlin ol 99
#bmx #foryou #bmxtricks 4

d jarCrash! - @ElyOtto  Sug

l~ 172K Aufrufe, 52 Mal geteilt Mehr Daten

@johannesridder - 4-320

Beste Art zu chillen @ a #skate
#skateboarding #anfanger

J1 aTrees and Lucy So Fine

[+ 31,9K Aufrufe, 15 Mal geteilt Mehr Daten



Viewer Retention




292h:26m:2s

12.4s

46.73%

pici)

Retention rate

29h:0m:55s
13.2s
19.8%

18

Retention rate

N

RIT”
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Zahlen und CTAsS




Analytics

Content Followers

°©27%
Female

Most active times

< Engagement

Nov 09 - Dec 06 Last 28 days v

Video views

763K
+675K (668.38%) *

65.3k

Profile views

6,675
+5,325 (364.48%)

Likes

62K
+54K (544.01%) *

RIT”
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Durchhaltevermogen




Skript/ Storyboard




Skript RI/IE

oder

Bild: Freepik.com & A

keln Unternehmen



QO
o
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O
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wm




Kamera/ Licht/ Setting




IHR HABT EIN
SMARTPHONE!

NUTZT ES!

RIT
Wir entwic

keln Unternehmen



oder
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Bild: Freepik.com




ER
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Welches Format? RIT

AKTUELL

Trends

MUSIK

Wir entwickeln Unternehmen

GAMING FILME

7 vs. Wild - Fatale Fackel-Fehler | Folge 5

Fritz Meinecke & 1,6 Mio. Aufrufe * vor 21 Stunden

» Insgesamt 70% sparen beim Rhinoshield Black Friday & mit dem Code: "7VSWILD" » Link zum Black Friday
Deal: https://bit.ly/3CdZKDv B 7 vs. Wild Playlist - Alle Folgen https://youtube.com...

Navas fliegt und Messi macht den Deckel drauf: PSG — FC Nantes 3:1
| Lique 1 | DAZN Highlights



Welches Format? RIT
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Cd
@GTv @ Shop Style Comics  Film & Fen )

[t

4 ? % . 2
! K v - S 2 ‘. -
Hoch die Hmm{ | ki

(3.') Lichter der Stadt ' ABONNIEREN. w




PLATZ LASSEN! RITTER
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ER
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Welches RITT!
Schnittprogramm?




Welches
Schnittprogramm?






JJ Add sound

% O

=)
o

Filters

)
x|

o]
2
)
c
&
>

Q&A p
A

Photo Video

s @ O

Effects >t Upload

Camera Story Templates LIVE

fd Add sound

Effects
Length
Speed

Layout

RIT”
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RIT
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J1 Add sound Tt AQ

Stickers e
Effects G

Filters ..‘

Adjust clips u'

Captions E
Privacy settings
Audio editing

Enhance

e Aa 9 = &

] Edit Clips
Your Story ‘ Text Voiceover  Timeline Filters
—




0000060 RlIT

Wir entwickeln Unternehmen
O

s 0

Controls Voiceover Import Sound

Featured Hallo Zukunftstag
4 -

For You

'}W’/' WORTH NOTHING (feat. Oliver T...
2 TWISTED - 156K reels - 2:44

genexix
2 Dyan Dxddy - 17.3K reels - 2

Aces
dkj -

Euro$tep
West - 311K reels - 2:27

All clips
Shut up My Moms Calling

Ugly - 23.2K reels - 2:15

Edit Clips
Spinnin
2 Connor Price, Bens - 75.3K reels -..
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Zielgruppe kennen! RIT’

Wir entwickeln Unternehmen




Was schreibe ich? RIT
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Neuer Beitrag

Bildunterschrift verfassen ...

Personen markieren

Ort hinzufiigen

Sangerhausen Berlin, Germany Halle, Saxon

Promotion erstellen

Spendenaktion hinzufligen

In anderen Instagram-Konten posten



Hashtags und Story RITTER

Wir entwickeln Unternehmen

4™, 7.November 8:03 PM
~ @ Ganzes Reel ansehen >

\ \

e
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... gleich
geht's weiter! g

Schlanke Begleitung ab 12.12.2022 zu mehr %
Bestandswachstum, hier informieren: Scan = [=]
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15.15 Uhr Kleine Softwaretools fur mehr Effizienz
15.45 Uhr Vertriebsstarke Jung-Vermittler(innen)
16.15 Uhr Zeitenwende fur Vermittler, Part Il
16.40 Uhr Ausklang + Blick auf 2023




BEST
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... gleich
geht's weiter! g

Schlanke Begleitung ab 12.12.2022 zu mehr %
Bestandswachstum, hier informieren: Scan = [=]




BEST

Georg Soller
Kleine Softwaretools

fur mehr Effizienz
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Georg Soller
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15.45 Uhr Vertriebsstarke Jung-Vermittler(innen)
16.15 Uhr Zeitenwende flr Vermittler, Part I
16.40 Uhr Ausklang + Blick auf 2023




BEST

K. Karageorgos, K. Buczinski

Vertriebsstarke

Jungvermittler(innen)



BEST
PRACTICE

BY RITTER

Katharina Kali
Karageorgos Buczinski
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16.15 Uhr Zeitenwende fur Vermittler, Part Il
16.40 Uhr Ausklang + Blick auf 2023



BEST

Steffen Ritter
Zelitenwende fur

Vermittler, Part Il



BEST
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/ Themen moderner Betriebsfuhrung

und deren aktive Umsetzung 2022
bel jungen und etablierten Vermittlern




BEST
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Basis der Best practice Analyse 2022

348 erfolgreiche junge Vermittler (U30)
sowie 1.170 etablierte Vermittler

Ruckfragen Institut Ritter GmbH
Projektverantwortung Steffen Ritter
Mail

Telefon +49 (3464) 573980


mailto:steffen.ritter@institutritter.de

BEST

jung etabliert
Klare Zielgruppe Klare Zielgruppe
62% 4%




BEST
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jung etabliert

Onlineberatung Onlineberatung
1 7% 21%
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jung etabliert

Onlineleads Onlineleads
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Social Virality Social Virality
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Tutorials Handbuch
41% 17%
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Programm RIVIER
Zukunftstag 2023

16.40 Uhr Ausklang + Blick auf 2023
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Steffen Ritter
FAQ, Ausklang

und Blick auf 2023
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