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Analyse des Lernfeldes Teil 1

Ausbildungsjahr

fortlaufende Kernkompetenz der iibergeordneten

Versicherungsmakler, Versicherungsberater, Annexvermittler, Direktversicherer, Strukturvertrieb).

Sie informieren sich Uber eine adressatengerechte Kommunikation (...).

Sie wahlen entsprechende, aufeinander abgestimmte Kommunikationskanéle aus. Sie entwickeln ein
Konzept zur Umsetzung des Kundenberatungsgespraches unter Festlegung eines Gesprachsziels und
planen das Kundengespréch (...).

Sie fuhren Kundenberatungsgesprache durch.

Sie wenden Strategien zur Lésung von Konflikten an und begegnen Kundeneinwénden (iberzeugend.
Sie prufen den vertrieblichen Erfolg der ausgewahlten Kommunikationsaktivitaten (...).

Die Schulerinnen und Schiler reflektieren das Kundengesprach mit Hilfe ihres entwickelten
qEvaIuationsbogens, optimieren das Kommunikationsverhalten (...).

14.02.2022 Entwicklung von Lernsituationen

Generalisierende

Nummer beruflichen Handlung und Stundenumfang Beschreibung der
~N T\ Kernkompetenz
Lernfeld 3: Kundengewinnung Gber verschiedene 1. Ausbildungsjahr am Ende des
Kommunikations- und Vertriebskanale Zeitrichtwert: 40 Stunden Lernprozesses
Die Schilerinnen und Schiler verfliigen Uber die Kompetenz, Kommunikationskanéle
kundenorientiert unter Berticksichtigung berufssprachlicher Handlungssituationen zu gestalten, »9utp§1t”-
Kundenberatungsgespréche in der digitalen Arbeitswelt durchzufithren und diese zu reflektieren. | ©rientiert
Die Schulerinnen und Schiler werten kundenspezifische Vorgaben aus und identifizieren Anlésse zu Ziele, die die
Kundenkommunikation  tber  verschiedene Vertriebskandle unter  Berlicksichtigung  denl perufliche
Vertriebsorganisation (Angestellter im AuBendienst, AusschlieBlichkeitsvertreter, Mehrfirmenvertreterl yandiungs-

kompetenz im
Ausbildungsberuf
abbilden

Befdhigung nach
erfolgreichem
Absolvieren

der Ausbildung
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Analyse des Lernfeldes Teil 2

Kompetenzorientierte
Lernfeld 3: Kundengewinnung tber verschiedene 1. Ausbildungsjahr Ziele mit Inhalts- und
Kommunikations- und Vertriebskanale |Zeitrichtwert: 40 Stunden Verhaltenskomponenten
und ggf. situativer

Die Schulerinnen und Schiler verfligen Uber die Kompetenz, Kommuni
kundenorientiert unter Bertcksichtigung berufssprachlicher Han
gestalten, Kundenberatungsgesprache in der digitalen Arbeits
zu reflektieren,

Einbettung

Offene Formulierungen
ermoglichen Einbezug
methodischer Vorgehens-
Die Schulerinnen und SchUIer[werten kundenspezifische \orgaben aus] und_i weisen, organisatorischer
Anlasse zur Kundenkommunikation tber verschiedene Vertriebskanale rucksichtigung |_und techn. Veranderungen
der  \ertriebsorganisation  (Angestellter im  Auflendienst, Ausschliellichkeitsvertreter, | Informationstechnische
Mehrfirmenvertreter, \ersicherungsmakler, \ersicherungsberater, Annexvermittler,l Kompetenzen sind
Direktversicherer, Strukturvertrieb). beriicksichtigt
S!e[informieren sich Uber eine qdressatenqerec_hte Kommunika_tion_](...). _ _ Anforderungsniveau wird
Sie wahlen entsprechende, aufeinander abgestimmte Kommunikationskanéle aus. Sie entwickeln| gy rch Begriffe (Verben,
ein Konzept zur Umsetzung des Kundenberatungsgespraches unter Festlequnao einesl agiektive) und situative
Gespréchsziels und planen das Kundengesprach (...). == Komplexitit deutlich
Sie flihren Kundenberatungsgespréache durch. W
Sie wenden Strategien zur Loésung von Konflikten an und begegnen Kundeneinwénden| anderen Fichern
uberzeugend. Sie prifen den vertrieblichen Erfolg der ausgewahlten Kommunikationsaktivitaten -

I Verschiedene Kompetenz-

() . ) ) = . - bereiche beriicksichtigt
| Die Schiilerinnen und Schiller reflektieren das Kunaengesprach mit Hilfe thres entwmkeltenr

zufuhren und diese

Evaluationsbogens, optimieren das Kommunikationsverhalten (...).
14.02.2022 Entwicklung von Lernsituationen
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Festlegung und Benennung von Lernsituationen

Lernfeld 3: Kundengewinnung tber verschiedene 1. Ausbildungsjahr
Kommunikations- und Vertriebskanale Zeitrichtwert: 40 Stunden

Die Schulerinnen und Schiler verfigen Uber die Kompetenz, Kommunikationskanéle
kundenorientiert unter Berucksichtigung berufssprachlicher Handlungssituationen zu gestalten,
Kundenberatungsgesprache in der digitalen Arbeitswelt durchzufiihren und diese zu
reflektieren.
fDie Schiilerinnen und Schiler werten kundenspezifische Vorgaben aus und identifizieren Anlasse zul
Kundenkommunikation  Uber verschiedene Vertriebskandle unter  Berlcksichtigung der
Vertriebsorganisation (Angestellter im AuBendienst, AusschlieBlichkeitsvertreter, Mehrfirmenvertre-
ter, Versicherungsmakler, Versicherungsberater, Annexvermittler, Direktversicherer, Strukturvertrieb).
Sie informieren sich Uber eine adressatengerechte Kommunikation (...) und machen sich
NQit Fragetechniken, Kommunikationsregeln und Einwandbehandlung vertraut. A
rSie unterscheiden (...) Chancen, Risiken (...) analogen und digitaleﬁ Kommunikationskanalen (...) .
Sie informieren sich (...) uber rechtliche Regelungen (...) von Kommunikationskandlen und; [Lernsituation 3.2
Durchftihrung von Kundenberatungsgespréachen.
Sie wahlen entsprechende, aufeinander abgestimmte Kommunikationskandle aus (...) und erstellen
...) Kommunikationsangebote unter Berticksichtigung des Kundenprofils (...) Kosten-Nutzen (...
ie entwickeln ein Konzept zur Umsetzung des Kundenberatungsgespraches (...) planen ein} || arnsituation 3.3
Kundengesprach (...). )
Sie fuhren Kundenberatungsgesprache durch.
|e wenden Strateglen zur L6sung von Konfllkten an und begegnen Kundenelnwanden tberzeugend. Lernsituation 3.X

ﬁ.ernsituation 3.1]

J

\
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Bestimmung des zeitlichen Umfangs

& Einzelne Teile des Lernfeldes N ( o ) ) A
.. . Zeitlicher Umfang aller Lernsituationen
kdnnen in mehreren _
Lernsituati bgebildet -
ETNSIEUATIoNEn abeeol Gesamtumfang des Lernfeldes
\ werden. VAN Y,

Ansprechpartner redaktionelle Rtckfragen:

Lernfeld Nr. X (... Std.) X. Ausbildungsjahr

MK-Rahmenlehrplan,

Kompetenzen a
Beitra eN \Kompetenzerwerb in
en G‘“pp hlehrplan

Nr. | Titel der Lernsituationen Zeitricht-
wert

i d -
X1 /“\“e A‘be‘\‘&e\deﬂ\/‘

R
. e m—
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Lernfeld Nr. 3 (40 Std.)

1. Ausbildungsjahr

Nr. |Titel der Lernsituationen Zeitricht- [Kompetenzen aus dem KMK-Rahmenlehrplan,
wert Beitrage der Ficher zum Kompetenzerwerb in Abstimmung mit dem Fachlehrplan
3.1 |Adressatengerechte 12 Std. |Die Schiilerinnen und Schiiler werten kundenspezifische Vorgaben aus und identifizieren Anlasse

Kommunikation fir ausgewahlte
Kundengruppen der
Versicherungswirtschaft tiber
ausgewahlte Vertriebskanale
auch unter Beriicksichtigung der
Vertriebsorganisation
sicherstellen.

zur Kundenkommunikation tiber verschiedene Vertriebskanale (...) [1].

Sie informieren sich (iber adressatengerechte Kommunikation (...) [3].

Dabei beriicksichtigen sie sowohl klassische wie digitale Kommunikationskanale und behalten
innovative Entwicklungen im Blick [4].

Sie machen sich mit Fragetechniken, (...) vertraut [5].

Deutsch/Kommunikation, Fremdsprache (Englisch)

3.2 [Planung hybrider 16 Std.  |Die Schiilerinnen und Schiiler erfassen die Bedeutung der Gewinnung von Neukundinnen und
Vertriebsprozesse zur Neukunden fiir die Versicherungswirtschaft [2].
Neukundengewinnung junger Sie unterscheiden die 6konomischen, sozialen und 6kologischen Chancen und Risiken von
Familien im Bedarfsfeld analogen und digitalen Kommunikationskanélen (...) [5].
Wohnen. Sie informieren sich iber die geltenden rechtlichen Regelungen zur Nutzung von
Kommunikationskanalen (...) [7].
Sie wahlen entsprechenden, aufeinander abgestimmte Kommunikationskanale aus [8].
Sie erstellen fir lhre Kundinnen und Kunden Kommunikationsangebote (...) [9].
Sie priifen den vertrieblichen Erfolg der ausgewahlten Kommunikationsaktivitaten [18].
Deutsch/Kommunikation, Politik/Gesellschaftslehre
3.3 [Kundenberatungsgesprache 12 Std. |Die Schiilerinnen und Schiiler informieren sich iiber die geltenden rechtlichen Regelungen (...) zur

planen, durchfihren, evaluieren
und optimieren, um
Kundenzufriedenheit zu
steigern.

Durchfiihrung von Kundenberatungsgesprachen [7].

Sie entwickeln ein Konzept zur Umsetzung des Kundenberatungsgespraches (...)[10].

Sie fihren Kundenberatungsgesprache durch [12].

Sie kommunizieren - auch in der Fremdsprache — mit den Kundinnen und Kunden (...) [13].

Sie nutzen die Kommunikation mit den Kundinnen und Kunden auch zur Erfassung veranderter
Kundenbediirfnisse [17].

Sie reflektieren das Kundengesprach (...) [18].
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Gestaltung und Dokumentation
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Gestaltung von Lernsituationen

Ausbildungsjahr Nr.

Bundelungsfach: Titel

Lernfeld Nr. :  Titel (... UStd.)
Lernsituation Nr. : Titel (... UStd.)
Einstiegsszenario

Lern- und Arh\ "

Unterrichtsmaté\'/«m:ﬂndstelle

Organisatorische Hinweise
z. B. Verantwortlichkeiten, Fachraumbedarf, Einbindung von Experten/Exkursionen, Lernortkooperation

, Anwendungs-Know-how, Informatische Grundkenntnisse (Bitte markieren Sie alle
Aussa?en zu diesen drei Kompetenzbereichen in den entsprechenden Farben.)

14.02.2022 Entwicklung von Lernsituationen 12
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Festlegung der Lernsituation 3.2

LF3 Kundengewinnung tber verschiedene 1. Ausbildungsjahr
Kommunikations- und Vertriebskanale Zeitrichtwert: 40 Stunden

Die Schulerinnen und Schuler verfiigen Uber die Kompetenz, Kommunikationskanéle
kundenorientiert unter Berucksichtigung berufssprachlicher Handlungssituationen zu
gestalten, Kundenberatungsgesprache in der digitalen Arbeitswelt durchzufiihren und diese
zu reflektieren.

Die Schilerinnen und Schiler erfassen die Bedeutung der Gewinnung der Gewinnung von
Neukundinnen und Kunden fur die Versicherungswirtschaft [2].

Sie informieren sich (ber eine adressatengerechte Kommunikation (...) und machen sich mit
Fragetechniken und (...) vertraut [3].

Sie unterscheiden 6konomische, soziale und 6kologische Chancen und Risiken fiir analoge un

digitale Kommunikationskandlen und wagen deren Einsatz und Umsetzung fir die
Kundenkommunikation situationsgerecht, bedarfsgerecht und vertriebsunterstiitzend ab [5].
Sie informieren sich Uber geltende rechtliche Regelung zur Nutzung von Kommunikationskanalen
(..)[7].

Sie wahlen entsprechende, aufeinander abgestimmte Kommunikationskanéle aus.[8

Sie erstellen fur ihre Kundinnen und Kunden Kommunikationsangebote unter Beriicksichtigung des
Kundenprofils, der Kosten-Nutzen-Uberlegungen, der notwendigen technischen Voraussetzungen
sowie der Einhaltung des Datenschutzes und der Datensicherheit [9]. )
Sie entwickeln ein Konzept zur Umsetzung des Kundenberatungsgespraches (...) [10]. Sie
{entwickeln (...) einen Evaluationsbogen. [11]

Die Schilerinnen und Schiler prifen den vertrieblichen Erfolg der ausgewahlten

14.02.2022 A Entwicklung von Lernsituationen
.Kommun?ka%lonsaktlwtaten [18]. .

[Lernsituation 3.2]
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Lernsituationen

Bildungsgang: Kauffrau/Kaufmann fir Versicherungen und Finanzanlagen

Ausbildungsjahr 1
Bindelungsfach: Kundenprozesse

Lernfeld Nr. 3: (40 UStd.): Kundengewinnung tber verschiedene Kommunikations- und Vertriebskanale
Lernsituation Nr. 3.2: (16 UStd.): Planung eines hybriden Vertriebsprozesses zur Neukundengewinnung junger Familien im Bedarfsfeld Wohnen

Einstiegsszenario

Der herkbmmliche Prozess der \ertriebssteuerung bereitet  der
\ersicherungsagentur ~ schon  seit Langerem  Schwierigkeiten.  Die
Neukundenquote sinkt kontinuierlich. Die Kundinnen und Kunden wehren
zunehmend Anrufe am Telefon ab und reagieren nicht auf zugesendete
Anschreiben und Informationsmaterial. Seit Kurzem setzt die Agentur eine
Software ein, um Uber das Internet automatisiert allgemeingiltige
Werbebotschaften ausgewéhlten Zielgruppen zukommen zulassen. Jetzt
beauftragt die Agentur ausgewahlte Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter, zur
Neukundengewinnung junger Familien im Bedarfsfeld Wohnen einen neuen
innovativen Vertriebsprozess uber neue Vertriebskanale zu planen und diesen
der Geschéftsleitung vorzustellen. Konkret ist die Entwicklung eines
kundenorientiert, lebendigen und hybriden Kundeninteraktionskonzepts mit
Informationen, Service- und Kommunikationsangeboten erforderlich. Ziel ist
es, dass die jungen Kundinnen und Kunden eigeninitiativ einen Online-
Kontakt zur Agentur herstellen, dort Bedarfe zur Absicherung des Risikos

erkennen und daraufhin einen Beratungstermin terminieren.

Wesentliche Kompetenzen
Die Schilerinnen und Schiiler

—  Dbeschreiben die Funktionsweise digitaler Kommunikationskandle und|™

hybrider Contentangebote im Versicherungsvertrieb und bewerten die

Changss sigshRisiken flr die Neukundengewinnung ﬂ‘?fxﬁ@l@l%‘é-von Lernd
e

Handlungsprodukt/Lernergebnis

—  Visualisierung der Customer Journey zur

Neukundengewinnung mit einem ausgewahlten digitalen Tool,

welches abgestimmte hybride Vertriebsangebote an geeigneten

Touch Points, fur die Phasen Information bereitstellen,

Interesse wecken, Bedarf erzeugen, Erstkontakt herstellen und

Beratungstermin festlegen, vorsieht.

— Prasentation von drei aufeinander abgestimmten Contents (in
Form von digitalen Prototypen (Mockups)) unter Abwagung
der Auswirkungen auf die Kundenzufriedenheit und den
betrieblichen Erfolg.

Hinweise zur Lernerfolgsuberprufung und

Leistungsbewertung

—  Kiriterienorientierte Bewertung des Arbeitsprozesses und der

visualisierten Customer Journey

—  Kiriterienorientierte Bewertung des Arbeitsprozesses und der

entwickelten Contentangebote

Konkretisierung der Inhalte
—  Kundenbediirfnisse

[...]

ituationen 14
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Dokumentation von Lernsituationen

Wesentliche Kompetenzen
Die Schilerinnen und Schiler,

beschreiben die Funktionsweise digitaler Kommunikationskanéle und hybrider Contentangebote im
Versicherungsvertrieb und bewerten die Chancen und Risiken fur die Neukundengewinnung der
Agentur.

zeigen Bedurfnisse der Zielgruppe ,,Junge Familien* im Bedarfsfeld Wohnen auf

decken Praferenzen der Zielgruppe ,Junge Familie® bezlglich der Kundeninteraktion flr die
Bereiche Kundenkommunikation, Kundeninteraktion und Kundenintegration auf.

weisen auf Mdoglichkeiten zur Steigerung der Kundenzufriedenheit durch hybride Vertriebsprozesse
hin.

initileren eine Expertenaustausch mit Mitarbeitern aus der betrieblichen Praxis Uber geeignete
Gestaltungsoptionen hybrider \Vertriebsprozesse

eruieren mogliche digitale Kommunikationskanéle und wahlen unter Beachtung des Kundenprofils,
von Kosten und Nutzen, technischen Voraussetzungen und Datenschutz und Datensicherheit einen
geeigneten Kommunikationskanal aus.

wahlen konkrete hybride Vertriebsangebote unter Beruicksichtigung der situativen Vorgaben aus.
entwickeln vom Erstkontakt bis zur Terminierung der Kundin/des Kunden eine nahtlose Customer
Journey, die hybrid gestaltet ist.

erstellen individuelle und lebendige Kundenkommunikation,- interaktion und -integrationslésungen
fur die Zielgruppe bzw. die Buyer Persona und binden diese an den entsprechenden Touch Points
ein.

nutzen geeignete Tools zur Visualisierung der Customer Journey und zur Erstellung der Contents.
steuern zunehmend selbststandig die individuellen Lernprozesse unter Nutzung digitaler Lern- und
Arbeitstechniken.

nutzen kollaborative und kommunikative Maoglichkeiten zur Optimierung der Lern- und
Arbeitsergebnisse.

reflekgiesgp ind bewerten Ihre Arbeitsergebnisse u%gﬁﬂg@ﬁ%eggﬁq_lgm}gmgmg‘lieder und andere
Arbeitsgruppen.

Konkretisierung der Inhalte

Kundenbedurfnisse
Zielgruppen/Buyer Persona
Neukundengewinnung
Digitale
Kommunikationskanale
Kommunikationsprozesse
Kundeninteraktionsprozesse
Kundeninteraktionskonzept
Kundenzufriedenheit/-nutzen
Mehrwert fir die Kundinnen
und Kunden

Customer Journey, Touchpoint,
Content

Deckungsumfang im
Bedarfsfeld Wohnen
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Dokumentation von Lernsituationen

Lern- und Arbeitstechniken
e  Erstellung eines Handlungsplans fir die vollstdéndige Handlung und eines Zeitplans

o individuelle Unterstutzungsangebote (Leitfragen, Sprechstunden, Fachvortrage und Ausgabe von ausgewahltem
Informationsmaterial, Beschreibung der Zielgruppen bzw. der Buyer Persona, etc.)

e  Advanced Organizer (Lernlandkarte)

e  Sharepoint fir gemeinsame Dateien

o Kommunikation tber Chat, Videokonferenzen

o kollaboratives Arbeiten mit geeigneter Software oder Tools

e  geeignete Tools zum kollaborativen Lernen (z. B. Miro Board, Conceptboard)
o Lerntagebuch mit Blick auf den Lernerfolg mittels geeigneter Tools

Unterrichtsmaterialien/Fundstelle

Wyman Oliver, (2020). Versicherungsvertrieb 2020. Die Vertriebsmodelle der Zukunft digital gestalten

M. Beenken, D. Kdrner, J. Moormann, D. Schmidt (Hrsg), (2018), Digital Insurance, Strategien, Geschaftsmodelle, Daten.
Proximus Versicherungsbedingungen (BWV)

Einleger ,, Forderungen digitaler Schiisselkompetenzen 09/2021

14.02.2022 Entwicklung von Lernsituationen 16
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Dokumentation von Lernsituationen

Organisatorische Hinweise

digitale Endgeréate

WLAN (auch in der Schule)

synchrone und asynchrone Team-, Einzel- oder Partnerarbeit
Gruppenarbeit in verschiedenen Arbeitsrdumen des Schulgeb&udes

fachliche Begleitung und Unterstltzung des Lernprozesses in den Gruppen
Terminierung der Feedbackgespréache mit den einzelnen Gruppen wéhrend des Lern- und Arbeitsprozesses

Kooperation und Absprachen mit den Fachkolleginnen und Kollegen, die im Bildungsgang unterrichten

Bezug zu

LF 2 (versicherungsfachliche und datenschutzrechtliche Inhalte zur Anbahnung von Versicherungsvertragen),

LF 4 (versicherungsfachliche Inhalte zum Bedarfsfeld Wohnen), LF 12 (Kundenbindung von Bestandskunden durch
Multikanalmanagement)

Deutsch/Kommunikation, Anforderungssituation 1, ZF 6 bis ZF10, Anforderungssituation 6, ZF 3
Fremdsprachliche Kommunikation/Englisch, Anforderungssituation 4, ZF 2, Anforderungssituation 5, ZF 2
Politik/Gesellschaftslehre, Anforderungssituation 1, ZF 1 und ZF 2

, Anwendungs-Know-how, Informatische Grundkenntnisse (Bitte markieren Sie alle Aussagen
zu diesen drei Kompetenzbereichen in den entsprechenden Farben.)

14.02.2022 Entwicklung von Lernsituationen 17
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Mogliche Lernortkooperationen

Schule Betrieb

‘ . 1|t -1|1 u—-ul?—: ilr_fl

|
l

= Betriebserkundungen
=  Berlcksichtigung von
Anregungen
= Gemeinsame Planung
. B B

14.02.2022 Entwicklung von Lernsituationen 18
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(3

Anforderungen an die Dokumentation Teil 1

= Angaben zum Ausbildungsjahr, Bindelungsfach, Lernfeld,
Bezeichnung der Lernsituation und zeitlichen Umfang

= Beschreibung eines problemorientierten und realitatsnahen
Einstiegsszenarios aus der Sicht einer Lehrkraft

= Beschreibung konkreter Handlungsprodukte/Lernergebnisse
= Gegebenenfalls Hinweise zur Lernerfolgsiuiberpriifung

= Angabe der wesentlichen Kompetenzen inklusive digitaler
Kompetenzen

14.02.2022 Entwicklung von Lernsituationen 19
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(3

Anforderungen an die Dokumentation Teil 2

= Ankniupfungsmoglichkeiten zu weiteren Fachern (z. B.
Deutsch, Politik etc.)

= Konkretisierung der Lerninhalte
=  EinfUhrende oder vertiefende Lern- und Arbeitstechniken

= Erforderliche Unterrichtsmaterialien oder Angabe der
Fundstelle

= Organisatorische Hinweise: z. B. Lernortkooperationen,
Ausstattung

14.02.2022 Entwicklung von Lernsituationen 20



Qualitats- und

UnterstiitzungsAgentur -
\.) Q UA' L i S N RW Landesinstitut fiir Schule

W

Weitere Hinweise
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(3

Hinweise zur Erstellung und Veroffentlichung

4 )

Beriicksichtigung des

&

Copyrights
(D
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Hinweise zur Didaktischen Jahresplanung

Link zum Download der
Handreichung:

Berufsbildung.
NRW.de

Didaktische Jahresplanung
Pragmatische Handreichung furr die Fachklassen
des dualen Systems

https://www.berufsbildung.nrw.de/cms/bildungsgaenge-bildungsplaene/fachklassen-duales-
system-anlage-a/didaktische-jahresplanung/didaktische-jahresplanung.html
https://www.berufsbildung.nrw.de/cms/upload/fachklassen/djp-einleger.pdf
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Hinweise zur Arbeit in den Gruppen

Sie werden nach der Pause und einigen kurzen Hinweisen automatisch
einer Online-Arbeitsgruppe zu dem Lernfeld zugeordnet, fiir das Sie
sich eingetragen haben.

Die Dokumentationsvorlagen finden Sie in der Mail zur
Anmeldebestatigung und auf unserer Webseite, auf der auch die PPT
und Videos eingestellt sind.

Ausgewahlte Arbeitsergebnisse werden am 15.02.2022 im Plenum
vorgestelit.

Bitte schicken Sie lhre erstellten Lernsituationen mit der Angabe einer
Ansprechperson per Mail bis zum Abend des 15.02.2022 an

christina.gruss-verhoeven@qua-lis.nrw.de .
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Vielen Dank
fur lhre
Aufmerksamkeit!



