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7u einer Marke

en Traum leben.

Weil 6.403 engagierte Direktberaterinnen ihr

\‘ : ‘\é

Hoher technischer Aufwand und

BegriiBung durch Obmann KommR
Herbert Lackner (NO) und Obfrau-Stv.

kreative Regie durch Moderator
' Jiirgen Solys Sylvia Moser (Wien)
.o ¥ ¥ b
Der Direktvertrieb zahlt mit 6.403 Mitgliedern
und einem Anteil von 94 Prozent an EPU zu den +
gioRten Gruppen in der WKNO und WKW. "

Es ist #h der Zeit fiir mehr Start ups!

%0 Open mind!
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cht von [Hfem Traumberuf abhalt, K

] \Welcher DenkfehlefSie viellei
und wie lhnga’dergr_\stieg in lhren Traumbe_w_f gelingt.

Hier geht’s zum Mega-Event!



Mit hocherpotionalen Edutainment-Events haben wir schon immer
® unsere Mitglieder beriihrt. Live on stage. Auch ,Traume” sorgten oftmals fiir Inspiration und
Motivation. Diesmal aber walles anders: Rund 500 Direktberaterinnen verfolgten auf allen =
verfligbaren Kandlen den ersten Online-Mega-Event. 4 Top-Speaker zu Hause in den eigenen vier
Wanden erleben ... Die Begeisterung war sehr groR. . @

in Osterreich "
gewo rd en ! eht das? Direktberater isfler Traumberuf

em guten Leben in Harmonie. Wie g
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Lebe deinen Traung

[
Denn wenn du es traumen kannst, kannst du es auch tun!

-

Screenshot-lmpressionen:—Relaxed
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Unser Gewinnspiel der letzten Ausgabe:
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Unter allen Einsendungen haben wir einen Aufenthalt /. % | ; = & T
fiir 2 Personen fiir 3 Néchte mit Halbpension im T ' ' '
Hotel Landsitz Pichlschloss - Seite 14 - verlost. 4/ a2l

Wir gratulieren den beiden Gewinnern: : \ "} ‘ Direktberaterin Ingrid Urban Direktberater Uwe Mackelburg



. berufung

Das Bewusstsein fiir die

Kraft der Marke Direktvertrieb

,Direktvertrieb ist in Osterreich zu
einer Marke geworden”

bestatigt Prof. Michael Zacharias
beim Online-Mega Event.

Es liegt also an jedem einzelnen
Berater in unserer Branche, diese
Kraft zu nutzen.

Was also ist zu tun?

G leich vorweg gesagt: Sie als Direktbe-
rater in dieser Handelsform sind Ih-
re eigene ,Ich-Marke®, eingebettet in ei-
nem sicheren Netzwerk, bestehend aus
Ihrem Direktvertriebsunternehmen am
innovativen Marketingpuls der Zeit und
Threr Interessensvertretung, dem Gremi-
um Direktvertrieb. Die engagierten Funk-
tiondre sind so wie Sie best practicer und
servicieren Sie in héchstem Mafde auf al-
len Ebenen, um Thnen das unternehmeri-
sche Riistzeug fiir ein mdglichst risi-
kofreies Unternehmertum mit auf den
Weg zu geben. Sie miissen sich das breite
Leistungsspektrum nur abholen.

Die Positionierung als hybrider Handler
bringt Wettbewerbsvorteil & Wachstum
Das Bemiihen aller Marktplayer beschert
allen Direktberatern ein ungeheures Al-
leinstellungsmerkmal als hybrider Hand-
ler bzw. Vermittler, mit dem Potential,

Was also hat jeder einzelne Direktberater
in seiner AuBenwirkung verantwortlich
zu tun?

Direktberater haben sich laufend aktuel-
les Wissen anzueignen, um seridos und
kompetent beraten zu konnen, und sie
konzentrieren sich kiinftig verstarkt auf
den Geschiftsaufbau und eine noch in-
tensivere Kundenbetreuung.

Dabei ist ein selbstbewusster und auth-
entischer Auftritt eine Selbstverstdnd-
lichkeit, ganzlich unabhéngig davon, wel-
ches Produkt man fiir welchen Vertrieb
anbietet, ob als Vollblutkaufmann haupt-
beruflich oder als Nebenberufler in Teil-
zeit man sein Umfeld fiir Produkte begei-
stert.

Der ,Fehlauftritt® eines Direktberaters
aber schadet dem Image der Handels-
form Direktvertrieb und damit allen an-

deren Kollegen und wire unverantwort-
lich. Das ist nicht gut, zumal momentan
ein Zeitfenster offen ist, der Offentlichkeit,
den Konsumenten, das Berufsbild Direkt-
berater eindrucksvoll zu prasentieren.

Hat die Wirtschaftskammer, das Gremi-
um DV, den ,Masterplan Zukunft?”

Nach der Klausurtagung der engagierten
Vorstandsmitglieder wurden 3 Projekt-
gruppen installiert - mit der Aufgabe,
ziindende Ideen im Bereich Digitalisie-
rung & Weiterbildung, Neugriinder & Be-
bezirksvertrauenspersonen, Berufsbild &
Moéwe sowie Direktvertreibsmessen zu
entwickeln. Im Oktober werden die Er-
gebnisse prdsentiert und jene Projekte
beschlossen, welche die Branche und Sie
als Mitglieder weiterbringen und in eine
erfolgreiche Zukunft tragen. )

Foto: WKNO/Direktvertrieb

iR Rl \Wunderwelt Direktvertrieb: Regionale Messen forcieren
sehr schnell zu iiberfliigeln, denn nur Di-
rektvertrieb ist mobil und flexibel, mo-
dern und digitalisiert und menschlich
ganz nah am Kunden.

Die Pandemie bescherte dem Direktver-
trieb Umsatzzuwdchse, warum? Natiir-
lich, der Onlinehandel boomt, aber gene-
rell ist die Vertriebsform Direktvertrieb
digital bestens aufgestellt, das after sale
Service funktioniert in Summe vielleicht-
reibungsloser und sicherer als bei so
manchen Online-Handlern, und die Bera-
tung ebenso, durch Sie als Direktberater.

Die fiir Oktober geplante WISA-Messe in St. Polten wurde aus Covid-
Griinden leider wieder abgesagt. Nichts desto trotz:

In den letzten Jahren haben wir fiir regionale ,messedhnliche Veranstal-
tungen” ein passendes Format ausgearbeitet, das unseren Mitgliedern in
den verschiedenen Bezirken ermdglicht, in geschiitztem Rahmen bei ei-
ner regional initiierten Veranstaltung auf sich aufmerksam zu machen.
Hier geht es uns auch um die Starkung des Berufsbildes ,Direktberater”, um die Konsu-
menten einmal mehr auf unsere grofartigen Produkte und Dienstleistungen hinzuweisen.
Als Koordinatorin der Arbeitsgruppe ,Direktvertriebs-Messen" lade ich Sie ein, Ihr
Interesse an einer regionalen ,messedhnlichen Veranstaltung” in Threm Bezirk kund-
zu tun! Ich freue ich mich auf IThre Antwort bis 15. Sept. 2021 unter Angabe von Name,
Angabe des Direktvertriebs-Unternehmens, Mitgliedsnummer sowie Wohnbezirk an
handel.gremialgruppe5@wknoe.at




POSITIONIERUNG

EDITORIAL 5

Frischer Wind in der Offentlich-
keitsarbeit mit Mag. Helga Huber

Am 16. Juli 2021 traf sich der neue Vorstand zum ersten in-
tensiven Arbeitsgesprach. Alle wichtigen Aufgaben der Fach-
gruppe Direktvertrieb und die laufenden Projekte wurden neu
zugeordnet und in Aufgabenbereiche gegliedert.

Frau Mag. Helga Huber (Bild links Mitte) ist nach Hans Kabicher
die neue Obmann-Stellvertreterin und tibernimmt die Agenden
Offentlichkeitsarbeit, und hier wartet eine Menge an Aufgaben.
Schwerpunkt im internen Marketing ist sicherlich die Positio-
nierung der Handelsform Direktvertrieb - neben dem sta-
tiondren Handel und dem Onlinehandel - als ernstzunehmende
Grofe im globalen Handel, mit Potential zum Wachstumsturbo.
Ziel im externen Marketing ist die Positionierung der Handels-
form Direktvertrieb beim Konsumenten, und dazu gilt es, ein
Berufsbild zu visualisieren und weitere PR-Kanale zu 6ffnen.

Es geht also weiter voran mit mobiler, moderner und menschli-
cher Power.

Beachten Sie bitte das Interview mit Helga Huber auf Seite 8!

Digitalisierung befliigelt

Sehr friih schon hat das Gremium das Thema vorangetrie-
ben, Direktberater sind heute die best practicer im Umgang
mit Social Media und bei der Teilnahme an Webinaren.
Laut einer Umfrage von Frau Mag. Kosterki ist die Zufriedenheit
von Direktberatern mit z.B. Online-Steuerschulungen sehr hoch,
100% der Teilnehmer gefallt diese Art der Wissensvermittlung,
fiir 85% sind Webinare praktischer, nur 15% finden Prasenzse-
minare besser. Das befliigelt die Digitalisierungsangebote!

nlm&l%m/

Gut zu wissen: Jetzt iiberall lesen! ﬁ
.

Das E-Paper der Printausgabe
gratis abonnieren!

Die interaktive, als Action-Paper gestaltete Online-
version der Printausgabe bietet viele wertvolle
Themen mit hilfreichen Links zu weiterfiihrenden
Informationen.

Leisten Sie einen Beitrag zum Klimaschutz und
bestellen Sie das E-Paper gratis unter:
direktvertrieb@die8.com

KommR

Herbert Lackner
Obmann des Gremiums
Direktvertrieb in der
WKNO

Wie sieht meine Branche
in 5 Jahren aus?

Liebe Direktberaterinnen, liebe Direktberater!

Ein bekanntes Zitat von Victor Hugo ist aktuell wie nie:

} ,Nichts kann eine Idee auf dieser Welt aufhalten,
deren Zeit gekommen ist."

Die Zeit ist langst gekommen, um sein Multi Level Geschaft
aufzubauen. Unabhéngig zu sein und von keinem Arbeitge-
ber oder von Sozialleistungen abhéngig zu sein, sollte das
Ziel jedes Direktberaters sein. Noch nie zuvor war ich gliick-
licher, mein Unternehmen im Direktvertrieb aufgebaut zu
haben, als jetzt in der weltweiten Krise von Lockdown und
personlichen Einschrankungen.

) Aber wie geht es weiter? Wie wird sich der Direktver-
trieb in den nachsten 5 Jahren entwickeln? In Zeiten der
Digitalisierung, standiger Software-Anpassungen und Hard-
ware-Aktualisierungen wird sich auch unser Berufsbild
sicher verandern. Die Chance, sich weltweit zu vernetzen, ist
ohne viel Zeit- und Kostenaufwand so einfach wie nie.

) Wird der Direktvertrieb immer mehr zum Online-
Geschift? Werden unsere Endkunden immer mehr online
bestellen, oder wird online niemals den personlichen Kon-
takt und die Beratung vor Ort ersetzen?

Schreiben Sie uns dazu bitte Ihre Meinung, wir wiirden
gerne einige Leserbriefe veroffentlichen.

Ich wiinsche Ihnen noch einen schonen restlichen Sommer,
geniefen Sie Thre wohlverdiente Auszeit und sammeln Sie
Kraft fiir den weiteren Geschaftsaufbau Ihres
Direktvertriebsunternehmens, herzlichst Ihr

Herbert Lackner
handel.gremialgruppe5@wknoe.at

Dtrektvertneb Niederﬁsterreich
natiirlich auch auf




motivation

Néchstes Jahr feiert die Handelsbranche

das 30-jahrige Bestandsjubilaum Direktvertrieb.

Und seit 29 Jahren wird Direktvertrieb als Wachstums-
branche der Zukunft publiziert.

Es ist an der Zeit fiir einen Gedankengang und
eine fragwiirdige Niederschrift.

Wo ist eigentlich

[ Leser

geblieben?

Unternehmergeist
braucht eine gemeinsame
Zukunft, Kopf an Kopf!
Nur die Summe jeder
einzelnen Idee macht
den Gesamterfolg der
Handelsform Direktver-
trieb aus. Sagen Sie uns
Ihre Meinung, teilen Sie
uns lhre Haltung mit, be-
ziehen Sie Stellung.

Das bringt allen was.

enn zwei den Kopf

zusammenstecken,

dann sagt man land-
laufig ,na, die briiten was aus”
oder ,hoffentlich geht denen
ein Licht auf".
In unserer Redaktion stecken
acht Best practicer - von Ob-
leuten iiber Geschéftsfiihrer
bis Marketingprofis - die Kop-
fe zusammen, und es entsteht
ein Funkensprung zum Wohle
der Mitgliedsbetriebe. Wenn
allerdings moéglichst viele klu-
ge Menschen - das sind Sie als
Direktberater - ihr Gedanken-
gut austauschen, dann ent-
steht ein Feuerwerk an inno-
vativen Ideen, deren Umset-
zung die ganze Branche beflii-
gelt. Und so wie Direktvertrieb
ein sicheres Netzwerk ist, lebt
Ihr Fachmagazin von trendigen
Inhalten und von Lesern, die
wertvolle Ideen einbringen, die
allen was bringen.

Was ist eigentlich das Anlie-
gen des Gremiums mit diesem
Fachmagazin?

Unterehmerisches und fachli-

ches Wissen sowie praxistaug-
liche Tools zu vermitteln, die
jedem einzelnen Direktbera-
ter sein Business erleichtern.
Die Themen im Magazin sollen
zur Bewusstseinsbildung fiir
die unternehmerische Kraft
der Marke Direktberater, fiir
die soziale Kompetenz des Be-
rufsbildes Direktberater und
fiir den taglichen Mut zur Neu-
erfindung und Verwirklichung
Thres persénlichen Traums an-
regen.

Wir konnen nur Impulse ver-
mitteln, Image und Erfolg der
Branche hangen von lhnen ab
Teilweise weifd die Bevolke-
rung heute noch nicht, was Di-
rektvertrieb gesamtwirtschaft-
lich und fiir jeden Einzelnen

bedeutet. In einem Interview
im Jahre 2012 betonte bereits
Herbert Lackner ,Neue Zeiten
verlangen neue Ziele“ und ,Der
Direktvertrieb Niederosterreich
ist ein wesentlicher Treiber fiir
die Entwicklung der Branche".
Gesagt, getan. Direktvertrieb
ist heue eine Marke. Der Takt
fir den Direktvertrieb wird
mehr denn je, gemeinsam mit
Wien, in Ostosterreich ge-
schlagen. Und ja, wir leben in
chaotischen Zeitten, die auch
vom Direktvertrieb Spitzenlei-
stungen verlangen und jeden
einzelnen Direktberater zu ei-
nem Re-Imagine auffordern.

An Taten wirst du gemesssen
Hiefy das Motto in der Griin-
dungsphase des Gremiums Di-
rektvertrieb ,Schweigen und
Beweisen“, so steht heute
»Zeigen und Bleiben“ am Pro-
gramm.



TEAMWORK - KOPF AN KOPF

} Handels- und Einkaufsverhal-
ten befinden sich im Umbruch,
das ist die Chance fiir den Di-
rektvertrieb, sich als Handels-
form Nr. 1 zu etablieren. Die
Kleinen fressen die Grof3en.

Wie wird sich der Direktver-
trieb in den nachsten 5 Jahren
entwickeln?

Reizwort Digitalisierung:
Werden unsere Kunden im-
mer mehr online bestellen,
und laufen wir Gefahr, den
personlichen Kontakt zum
Kunden zu verlieren ?
Reizwort Berufsbild:

Off- und Online-Héandler gibt
es en masse, aber wie konnen
,Berater” kiinftig ihre Perfor-

mance zum Einkaufserlebnis
fir die Kunden machen und
sich damit ihr Alleinstellungs-
merkmal sichern?

Mit Respekt gesagt: Direkt-
berater sind eine kraftvolle
Marke

Magischer Anziehungspunkt ist
ein verlassliches Werteverspre-
chen. Marken sind einschatz-
bar, sie enttauschen den Kun-
den nicht. Es gibt keine eige-
nen Typen im Direktvertrieb.
Es gibt nur Menschen, die ein
Motiv haben, etwas zu betrei-
ben, was ihnen eine gute Ar-
beit in einem guten Leben in
Harmonie bietet.

In Zeiten, in denen die Kom-
plexitdt zunimmt, viele Men-
schen oft weniger echte Sozial-
kontakte haben, gewinnt der
Direktvertrieb. Auch, weil er
von den Schwaichen anderer
Handelsformen profitiert.

Gemeinsam, Kopf an Kopf
zum Funkensprung

Denken wir gemeinsam vor,
wir schaffen Platz fiir Thr Ge-
dankengut! Es macht immer
Spass, das Unmdgliche zu tun:
Leserbriefe schreiben!

Gedanken. Gut. Und bitte Klartext!

Was reizt Sie am Business Direktvertrieb? Schreiben Sie uns, wir verschaffen lhnen Gehor!

Wie lautet lhr Triple-A fiir die Zukunft?

Aufwachen: Die Bequemlichkeitsecke verlassen und als Vollblutunternehmer durchstarten
Aufstehen: Neue Wege gehen und den Wandel im Handel als Positionierungschance nutzen
Ankommen: Zwischen filialen Flachenmarkten und Onlineriesen mit Performance beriihren
Alle Meinungen werden streng vertraulich behandelt und kdnnen nach Riicksprache und Abstimmung als Leserbrief veroffentlicht werden.

direktvertrieb@die8.com

COVID - Information:
Der Hartefall - Fond
gehtin die 3. Phase

Dieser bietet ein weiteres
Sicherheitsnetz fiir Unterneh-

mer, wenngleich auch mit
mehr Hiirden beim Ausfiillen
des Antrags, welcher bis 31.
Oktober 2021 fiir die Betrach-
tungszeitraume Juli, August
und September 2021 gestellt
werden kann. Die Mindestfor-
derung pro Zeitraum betragt
600 Euro, die Hochstférderung
2.000 Euro.

Administrative Unterstiit-
zung bei der Antragstellung:
Es gibt in der WKNO und der
WKW auch eine eigene Service-
hotline, speziell fiir das Bear-
beiten des Hartefallantrags.
Achtung: Uber den QR-Code
oben kommen Sie zur Infoseite
der WKO. Wihlen Sie oben ne-
ben dem WKO-Logo Ihr Bun-
desland, dann wird lhnen ge-
holfen.

d
% Das AAA besttigt hochste Bonitét und eine auBergewshnliche Wirtschaftsleistung mit Nachhaltigkeit. Wir verwenden diesen Begriff als Motivationscode, um die gesteckten
unternehmerischen Ziele zu erreichen, die Direktberater fiir ihre wertvolle Innovations- und Schaffenskraft auszuzeichnen.




INTERVIEW

s Wissen
]

Priife jedes Angebot, es konnte
deine Chance sein!

Jetzt, mitten in der groBten Wachstumsphase des
Direktvertriebs, haben wir die neue Obmann-Stellver-
treterin Mag. Helga Huber nach ihren Visionen gefragt.

Wie bist du zum Direktvertrieb gekommen?

Bei meiner Suche, Beruf und Familie unter einen Hut zu bringen,
waren damals (1987) die Rahmenbedingungen denkbar ungiinstig.
Im Idndlichen Raum gab es nur eingeschrdnkte Kinderbetreuung
und kaum Angebote fiir eine Halbtagsbeschdftigung, und mit zwei
Kleinkindern war es mir nicht méglich, ganztags zu arbeiten.

Da kam dieses Angebot, auf selbstdndiger Basis, in einer noch kaum
bekannten Branche zu arbeiten. Aber ich habe mich informiert,
habe alles gepriift und habe dann die Entscheidung getroffen, im
Direktvertrieb zu starten!

Wie hat der Direktvertrieb dein Leben verandert?

Es hat mir ermdglicht, bei meinen Kindern zu sein, sie aufwachsen
zu sehen und Zeit mit ihnen zu verbringen und mir trotzdem ein
eigenes, passives Einkommen aufzubauen. Dies hat mein Leben und
das Leben meiner Kinder geprdgt und zum Positiven verdndert!
Eine intensive Persénlichkeitsentwicklung durch die zahlreichen
Schulungsangebote und Trainings waren und sind auch heute noch
unbezahlbare Geschenke. Dazu kommen Incentive-Reisen und Men-
schen, die mein Leben bereichern. Heute ermdglicht mir meine
Tdtigkeit im Direktvertrieb durch flexible Zeiteinteilung und Ho-
meoffice, meine Eltern/Mutter zu versorgen bzw. zu pflegen und
Zeit mit meinen Enkelkindern zu verbringen. Dafiir bin ich sehr
dankbar!

Was bewegt dich, diese neue Herausforderung anzunehmen?
Meine langjédhrige Erfahrung im Aufbau einer Direktvertriebsorga-
nisation und Kundenbetreuung, aber auch die Erfahrung als Aus-
schussmitglied und Bezirksvertrauensperson seit 2010 sind fiir

,Direktvertrieb —

WEITERBILDUNG: WIFI-LEHRGANG TERMINE 2021 - 2022

Chance fiir die Zukunft”

mich die Grundlage, jetzt noch intensiver an der Weiterentwicklung
der Branche mitzuwirken. Gerade diese herausfordernden Zeiten
bieten neue Chancen fiir uns, und diese gilt es zu nutzen.

Jetzt ist die richtige Zeit fiir neue Ziele!

Wir DirektberaterInnen sind heute ein Gremium mit ca 6.100 Mit-
gliedern in NO. Der Direktvertrieb ist in Osterreich eine Marke ge-
worden. Trotzdem ist das Berufsbild noch nicht im Bewusstsein,
und es kommt zu Verwechslungen. ,Ich bin Direktberaterin/Direkt-
berater”, und jeder sollte dann eine Vorstellung von unserer Téitig-
keit haben. Ein tragbares Fundament wurde in den Jahren seit
Griindung des Gremiums geschaffen. Direktvertrieb ist eine Chance
fiir jeden! Direktvertrieb vereint die Vorteile des Online-Handels mit
dem stationdren Handel und bietet persénliche Beratung und Be-
treuung! Darin liegt unsere Stdrke!

Da gibt es doch noch ein Leben neben Direktvertrieb, oder?
Natiirlich, Direktvertrieb bietet einen guten Berufund ein gutes
Leben in Harmonie mit optimaler Work-Life Balance.

Meine Wiinsche: Zeit mit meinen 5 Enkelkindern zu verbringen,
Reisen, wenn mdglich, Sprachen lernen und mich persénlich weiter-
bilden. Den Satz ,ich lerne tdglich dazu, und ich bin nie zu alt, um
zu lernen” ist einer meiner Leitsdtze! Auch zu meinem Leben
gehort der Tanzsport und Musik - Klavier spielen lernen steht noch
auf der bucket list.

Was willst du uns noch sagen?

Ich danke euch fiir euer Vertrauen und freue mich schon darauf,
dass es gemeinsam im TEAM mit meinen KollegInnen vom Aus-
schuss erfolgreich weiter geht: modern-mobil-menschlich!

So zahlen Mitglieder
ihren Mitgliedsbeitrag

Gleich vorweg: Bei der eingehenden Mail
von noreply_meinpostkorb@brz.gv.at

8.-9. Oktober 2021
WIFI Neunkirchen
5.-6. November 2021
WIFI St. Polten

4.-5.Marz 2022
WIFI Amstetten
10.-11. Juni 2022
WIFI St. Polten

handelt es sich um keine Fake E-Mail,
sondern um die Zahlungszustellung Ihrer
Grundumlage. Seit heuer kénnen auch
WKO Zusendungen an ihre Mitglieder nur
mehr liber USP.gv.at (Unternehmerservi-
ceportal) erfolgen. Alle Unternehmer miis-
sen also, gesetzlich vorgeschrieben, ein

Neue Forderung: bis zu 50 Prozent der Kurskosten von € 240,--
bei Buchung aller vier Module. WIFI-Bildungsschecks zusatzlich
einlosbar. (Beispiel: WIFI Scheck 200,--, Férd. Gremium 40,--)

Alle Informationen zur Férderung des Lehrgangs unter:
www.derdirektvertrieb.at/noe WIFI-Kurs Direktvertrieb-Férderung

derdirektvertrieb.at/noe

Konto im USP anlegen (Infos und Hilfestel-
lung dazu unter wko.at/e-zustellung), um
sich behordliche Schriftstiicke digital ab-
zuholen. Das Gute daran: Kleinunterneh-
mer sind ausgenommen und erhalten wei-
terhin physische Post zugestellt!
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Hans Kabicher und Brunhllde Nadler ity

wOB

S Hans Kabicher war 29 Jahre als Interessenvertreter, davon 11 Jahre als Obmann-
E !i.:H E Stellvertreter fiir den Direktvertrieb mit Herz, Leidenschaft und Verstand tatig und wurde im Rahmen des Mega-
[HLA Events am 18. Juni 2021 mit der Silbernen Ehrennadel der Sparte Handel ausgezeichnet. (siehe QR-Code links)
Bruni Nadler war 19 Jahre engagierte Interessenvertreterin. Sie hat in ihren verschiedenen Funktionen den
Direktvertrieb auf Bundes- und Landesebene aktiv mitgestaltet. Sie zeichnete sich immer durch ihre frohliche Art
aus. In Projekten, die ihr wichtig waren, konnte sie hart und zielstrebig diskutieren.
Nach der Ausschusssitzung lud der scheidende Obmann Stellvertreter zum gemiitlichen Teil ein. Herzlichen Dank
an beide Funktiondre fiir ihren beispiellosen Einsatz. Alles Gute, viel Gesundheit und Erfolg fiir die Zukunft!

10 Neuzertifizierte im Direktvertrieb, wen wundert’s

Fiirimmer mehr Direktberater ist der WIFI-Kurs , Direktvertrieb - Chance fiir die Zukunft” ansteckend, bietet er doch
in 4 Modulen das Riistzeug fiir jeden modernen Direktberater, um sein Unternehmen erfolgreich zu fiihren.

Vom 11. bis 12. Juni fand im WIFI St. Polten der WIFI Kurs
fiir Interessierte und bereits im Direktvertrieb tatige Un-
ternehmer statt.

In vier spannenden Modulen gaben die kompetenten Vortra-
genden grundlegende Informationen aus den Bereichen Direkt-
vertrieb - Zahlen und Fakten, rechtliche Grundlagen, Finanz-
und Sozialversicherungswissen und Prasentationstechnik.
,Wirklich grofiartige Unterstiitzung fiir uns Mitglieder durch
das Gremium“ war das Feedback einer begeisterten Teilneh-
merin. Einhellig war auch der Tenor, dass diese Ausbildung ei-
ne essentielle Grundlage fiir jeden bietet, der professionell im
Direktvertrieb starten mdchte. Besonders hervorgehoben von
den begeisterten Teilnehmern wurde auch, dass hier viele
Tipps und Wissen aus der Praxis gebracht wurden.

Wir wiinschen unseren neu ,ausgezeichneten Direktbera-
terinnen und Direktberatern“ viel Erfolg und gratulieren
folgenden Personen zur Zertifizierung: Anita Stadtherr,
Diana Bauer, Zdenka Power, Denise Bodner-Langender, Sabine
Fischer, Helga Huber, Daniela Guttenbrunner, Thomas Friese,
Desiree Jani, Johanna Jani, Martina Riegler (im Bild v.L.n.r.)
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IMPULSE

Die Zukun:

Durch Pravention lassen sich vielerlei Bedrohungen aus Umwelt oder Technik und vor allem
bei der Gesundheit vorbeugen oder verhindern. Viele Direktberater fiihren ein Portfolio an Gesundheitsprodukten,
die es auch im Fachhandel zu erwerben gibt. Diese Direktberater haben eine hohe Affinitat zu Themen wie Vitalitat
und korperliches Wohlbefinden, wie aber steht s mit der Beratungsqualitat?

Prévention verlangt nach
Top-Beratung. Vertiefen-
des Fachwissen, iiber Pro-
spekt- oder Internetwissen
hinaus, wird in Zukunft auch
fir Direktberater unumgang-
lich sein. Man muss ja nicht
gleich ein Drogist oder eine
Kosmetikerin sein, aber Kon-
sumenten von heute sind im-
mer mehr informiert oder
auch blofs nur vom Netdoc
verwirrt.

Kunden erwarten sich die sel-
be Beratungsqualitit beim
Einkauf eines, sagen wir Nah-
rungsergianzungmittel, egal ob
Fachmarktverkaufer
oder vom Direktberater. Und
genau da liegt der Hase im
Pfeffer oder die Chance fiir Di-
rektberater zu Markenposi-
tionierung und Wachstum.

vom

Im Fachhandel wird verkauft,
im Direktvertrieb beraten

Die Prioritdt ist ja bereits in
der Berufsbezeichnung veran-
kert: Beratung. Diese gilt es
zur starksten Waffe zu ma-
chen. Das Einkaufsverhalten
und die Handelslandschaft
verandern sich gerade massiv
in Richtung Onlineabwick-
lung. Diesem notwendigen
Zeitgeist folgt man auch im
Direktvertrieb und starkt da-
mit die Berater.

Direktvertriebsunternehmen
gesamt betrachtet sind weit
besser als Online-Riesen

Es fehlt blof} die gemeinsame
Marktplattform, auf der sich
unter einer Dachmarke alle
Direktberater in diesem grof3-
ten Einkaufszentrum als quasi

mobile Nahversorger mit der
grofiten Produktvielfalt des
Landes présentieren.

Um Administration, Liefer-
dienst und Verrechnung kiim-
mert sich das Direktvertriebs-
unternehmen sehr professi-
nell, der Direktberater hat
mehr Zeit fiir seine Geschafts-
entwicklung und die after sale
Kundenbetreuung. Er kann
sich also voll und ganz auf die
Beratungsleistung und auf die
fachliche Weiterbildung kon-
zentrieren. Das ist ein klarer
Wettbewerbsvorteil gegeni-
ber dem Versandhandel und
dem stationdren Einzelhan-
del.

Die Zukunft der Pravention
In den nachsten Jahrzehnten
wird unsere Gesellschaft iiber-

't der Pravention

altert sein - tlber die Halfte
der Bevolkerung wird alter
sein als 45 Jahre. Die durch-
schnittliche Lebenserwartung
wird an der 90-Jahre-Marke
kratzen. Zukunftstechnologien
machen die Gesundheit mehr
berechen- und quantifizierbar,
berechen bar und prognosti-
zierbar. Und die neuen Ange-
bote der Innovativen unter
den Krankenkassen, den Bio-
Engineering-Firmen und digi-
talen  Gesundheitsanbietern
fithren zur pro-aktiven Steue-
rung der Gesundheit in einem
immer langeren und gesunden
Leben. Das Gesundheitssystem
ist nicht mehr auf Kuration,
sondern auf Pravention ausge-
richtet, und diese verlangt
nach direkter Beratungsqua-
litat.



GUT ZU WISSEN I

Besser verkaufen durch vorbeugende Beratung. Evaluieren Sie Ihr Produktsortiment und schniiren
Sie Ihren Kunden ein Praventivpackage rechtzeitig fiir die Herbst- und Winterzeit,vorbeugend zum
Schutze von Korper, Geist und Seele. So sage ich es meinen Kunden:

- Mokj;.

Praventive Beratung: Aromadle heben die Stimmung

Wenn die Seele Trauer tragt

Kampf dem Winterblues. Ein Mangel am Gliickshormon Seratonin steht im Verdacht, mit am Win-
terblues beteiligt zu sein. Der Spiegel des Botenstoffes erreicht im Winter seinen Tiefpunkt. Umge-
dreht wird im Winter besonders viel Melatonin produziert, das dafiir verantwortlich ist, dass wir
schlafen. Auch wenn es langer dunkel ist, gibt es Moglichkeiten, die Gliickshormon-Produktion an-
zukurbeln. Ein étherisches Ol mit natiirlichen Extrakten ist ein Geschenk der Natur und zahlt zur
Volksmedizin. Die Aromatherapie, als Teilbereich der Phytotherapie, ist eine ernst zu nehmende
und auf naturwissenschaftlicher Basis begriindbare, ergdnzende ,Heil“methode. Aber auch zur Be-

handlung von Infektionen werden étherische Ole eingesetzt. Sie verdndern die Permeabilitit der Zell-

membranen von Bakterien und Pilzen. Bereits innerhalb von 15 bis 20 Minuten sind sie selbst bei

auflerlicher Anwendung im Blut nachweisbar. Dank moderner labordiagnostischer Methoden ist es mog-
lich, genau zu identifizieren, welche étherischen Ole gegen welches Keimspektrum wirksam sind. So kann
| zum Beispiel das étherische Ol von Thymian die Biofilmbildung von Bakterien beeinflussen.

Praventive Beratung: Vitamine starken das Immunsystem

Viren haben keine Chance

Herbstzeit ist Erkiltungszeit, daher gilt es, das Imnmunsystem zu stiarken.
Da Vitamin- und Mineralstoffprdparate immer ein breites Spektrum an Wirk-
stoffen enthalten ist hier die Expertise von Direktberatern besonders gefragt.
Das Immunsystem ist ein iiber den ganzen Korper verteiltes, hochkomplexes
und sensibles Netzwerk, an dem zahlreiche Organe mitwirken. Damit es aber
seine komplexen Aufgaben voll erfiillen kann, ist es auf eine ausreichende und
kontinuierliche Versorgung mit Energie, Vitaminen und Spurenelementen
angewiesen. Abwehr starkend wirken vor allem die bekannten
Antioxidantien Vitamin A (Betacarotin), C und E. Auch Spuren-
elemente wie Zink, Selen, Jod, Kupfer und Eisen spielen eine wichtige
Rolle im Immunsystem. Eisen hilft den Fresszellen des Immunsystems
beim Bekdmpfen der Fremdstoffe und Krankheitserreger, die den Weg
in den Korper finden. Selen ist fiir das Immunsystem wichtig, denn es
unterstiitzt bestimmte Enzyme, die den Abbau der freien Radikalen er-
moglichen. Weil die Vitamine nicht alleine aktiv sind und sich in den Funk-
tionen erganzen, sollte man sich ausgewogen gut ernahren.

Praventive Beratung: Waschen, Reinigen, Peelen und Pflegen

Haute Couture fiir die Winterhande

Waihrend sich unser Gesicht oder unser Korper dank hochwertiger Produkte oder klei-
ner Eingriffe mittlerweile ,verjiingen”, altern unsere Hinde meist ungeschiitzt vor sich
hin. Speziell im Winter machen unsere Hande einiges mit. An den Handen hat der Mensch we-
nig Talgdriisen und kaum Fettgewebe. Die Konsequenz: Die Haut trocknet schnell aus und bil-
det frithzeitig unansehnliche Furchen. Ein Effekt, der durch haufiges Hindewaschen zusétz-
lich verstarkt wird. Raten Sie Ihren Kunden, vor dem Schlafengehen die Hinde einzucremen,
darunter ein Handserum aufzutragen, denn sie enthalten eine noch konzentriertere Ladung an
Wirkstoffen. Dabei sollten Sie Ihren Kunden gegebenenfalls Produkte empfehlen, die Pigment-
flecken aufhellen. Auch wenn die Creme vermeintlich schnell einzieht, gibt sie weiterhin pfle-
gende Wirkstoffe an die Haut ab.
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Ihr Direktberater hilft di-
)) & rekt plus menschlich”.
Mit diesem Slogan, der den
Kern der Marke Direktvertrieb
treffend definiert, ziindete Ob-
mann KommR Herbert Lack-
ner bereits im Jahre 2011 ein
sehr nachhaltiges Charity-Pro-
jekt und entflammte damit die
Herzen aller niederosterreichi-
schen Direktberater und auch
jene der Wiener Kollegen.

Direktberater sind Nahver-

sorger mit sozialem Spirit

Mobil, modern, menschlich. Ge-
rade letzteres wird durch das
Engagement fiir das Kinder-
schutzprogramm von ,die
mdéwe“ sichtbar. Die beachtliche

Kinderschutz gelingt nur gemeinsam, besagt der aktuelle
Jahresbericht 2020 der Kinderschutzorganisation , die mowe”.
Die Direktberater sind seit einem Jahrzehnt Spendenpartner.

10 Jahre, 86.833 Euro - und ja nicht leiser werden, denn:

Spendenhéhe von bereits iiber
86 Tausend Euro fiir Gewalt-
Praventivworkshops an Volks-
schulen, und ein Vielfaches an
Werbewert durch mediale Be-
richterstattung, gibt Kindern
Sicherheit, die Branche Direkt-
vertrieb wird als Einkaufsmarkt
auffillig, und das Berufsbild Di-
rektberater verankert sich posi-
tiv in den Képfen der Konsu-
menten.

Ein wertvoller Response fiir
ungeheuren Einsatz

Soziales Marketing macht sich
bezahlt, lasst jeden gewinnen
und motivierte auch die Kolle-
gen aus dem Burgenland.

Das macht Direktvertrieb aus!

/

Warum Gewalt in Krisenzeiten zunimmt

Das personliche Leid betroffener Kinder - Dunkelziffer ungewiss -
kann durch das Engagement von Direktberatern ein Ende finden.
Und das sind die erniichternden Zahlen: + 49 Prozent.

Die hdusliche Gewalt in der Coronakrise hat zugenommen, Notrufe aus
dem Kinderzimmer werden immer haufiger. Zwei Drittel aller Uber-
griffe passieren im néheren Umfeld: Bis 14 Jahre ist jedes 3./4. Madchen
und jeder 7./8. Bub davon betrof-
fen, quer durch alle Gesellschafts-
schichten, Stadt und Land. Und
jetzt? Das Leben im Lockdown

Zum Informationsvideo!

war fiir viele Familien eine Belastungsprobe, die Konflikte mitten im
Coronawahnsinn nehmen zu, Gewalt an Kindern beispielsweise hat
wahrend der CoV-Krise um 49 Prozent zugenommen. Angst um die
eigene Gesundheit, Geldsorgen, Homeoffice, Homeschooling, Aus-
gangsbeschrankungen, all das hinterldsst Spuren. Familien- und Le-
bensberater sowie Opferschutz- und Sozialeinrichtungen blicken
mit Sorge auf die kommenden Monate. So auch ,die méwe"”.

Die Nachfrage durch PidagogInnen aus den Pflichtschulen
nach Praventivworkshops steigt, und Direktberater bemiihen
sich weiterhin um die gesicherte Finanzierung. Danke!

Zum die méwe Geschiftsbericht 2020
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Haben wir das Geld fiir
einen weiteren Workshop?
Nein, aber die ,Burgen-
lander”!

Auf Initiative von Hannes Bau-
er (DV-Obmann-Stv. in der
WK-Burgenland)  starteten
am 26. Juni 2021 dreif3ig Di-
rektberater zur 3. Mowe-
Charity-Biketour. Ziel war
die gemiitliche Erkundung
des Sonnenlandes mit geniiss-
lichen Stopps sowie der Ziel-
einlauf in Morbisch, um ei-
nen weiteren Spendenscheck
zur  Durchfithrung eines
Praventionsworkshops  an
die hiesige Volksschule zu
libergeben.

30 BIKER
GELDERN
IM BILD:

FINANZIERTEN MIT
EINEN SPENDENBETRAG VON
INITIATOR HANNES BAUER (RECHTS) MIT

IHREN START-
1.850, -~

DEM WKNOG-DIREKTVERTRIEBSOBMANN UND MASTERMIND

DES GESAMTEN MOWE-PROJEKTES,

KOMMR HERBERT

LACKNER (LINKS) MIT GATTIN

Was passiert denn eigentlich mit den

Um in unserem Jubilaums-
jahr mit 100 Tausend Euro
und damit weiteren not-
wendigsten Workshops fiir
gliickliche Kinderseelen zu
sorgen.

Vor allem die schulische Pra-
ventionsarbeit in entlegenen
Regionen Niederosterreichs
ist ohne zusatzliche finanziel-

le Zuwendungen nicht mog-
lich. Jeder Spendentausender
geht 1:1 an den durchfiihren-
den Verein ,die méwe“ und er-
moglicht an Volksschulen die
Abwicklung eines Praventiv-
workshops zur Verhinderung
von Gewalt und sexuellem
Missbrauch (siehe unser Bei-
trag links unten).

Was halten Sie von

Schwarmfinanzierung?
Wir schwérmen fur Direktberaterlnnen mit
emotionaler Intelligenz und sozialer Kompetenz.

15.000 Euro, die noch fehlen

auf 100.000 Euro. Gemeinsam schaffen wir das!

Wir glauben daran!
4.584 aktive DirektberaterInnen spenden 15.000 Euro

Kleiner Beitrag. GroBe Wirkung. Gliickseligkeit. Anerkennung. Wachstum.

In dem 3-teiligen Workshop
werden die Eltern, die Pada-
goginnen und die Kinder sepa-
rat eingebunden.

Bisher belduft sich der Spen-
denstand auf eine Hohe von
insgesamt € 86.833,--. (Im Jah-
re 2011 noch unvorstellbar.)
Also: Fang nie an aufzuhoren,
und hore nie auf, anzufangen!

EURO .

Unzahlige kreative Aktivitaten
haben das Projekt befliigelt:

3 @ i
& = o

-

Bei der Box-Challenge
traten 4er-Teams an, um moglichst
viele Kisten zu stapeln ... Eine Menge
Gaudi und Spendenerlose!

Jede verkaufte Schokolade
zaubert ein Smile in die Gesichter
von Kindern, Pidagogen, Eltern
und Direktberatern ...

di%—};we

Kinderschutz hat einen Namen

Onlinespende

F
Spendenkonto
AT54 2011 1800 8090 0001
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Renault Megane. Grand Coupe-Limousine.

Hellsame Kraft der Achtsamkelt

Ein Seelenbad im Wald nehmen, sich in Achtsamkeit iben oder einfach nur mit
offenen Augen und tief Luft holend die Kraft der Natur spiiren. Durchatmen.

D er Sommer nimmt sei-
nen Lauf - sonnige Tage,
blauer Himmel, viel Vogelge-
zwitscher, ein lauschiger
Platz unter dem kiihlenden
Ahorn oder im Wald.

Sonnig und idyllisch liegt das
Landhotel Pichlschloss auf ei-
ner kleinen Anhohe im steiri-
schen Naturpark Zirbitzko-
gel-Grebenzen. Die Griinoase,
in deren Mitte sich das Pichl-
schloss befindet, unterstiitzt
das seelische und kérperliche
Kraftholen. Luftbaden in der
sonnigen Luftkurhalle, Wald-
baden im wiirzig duftenden
Wald - das tut einfach gut,
lasst zur Ruhe kommen und
erfrischt die Lebensgeister!
Vom Wanderurlaub bis hin
zur Sommerfrische. Sie wer-
den sehen, es ist viel zu
schon, um kurz zu bleiben.

Abbildung zeigt Sonderat

tunglen), K

Das Pichlschloss ist Refugium
fiir Korper, Geist & Seele

Ziehen Sie sich die Socken
aus, machen Sie eine Runde
durch das Kneippbecken und
schlendern Sie den Fiihlpar-

cours im Pichlschlosswald
entlang.

Oder nehmen Sie ein Luftbad
in der Luftkurhalle! Es kostet
nichts, es bietet nur an, was
ausreichend bei uns zur Ver-
fiigung steht - frische, saubere
Luft. Gonnen Sie Threr Lunge
Urlaub von der Stadtluft, Er-

holung beim tiefen Ein- und

Ausatmen - so niitzen Sie Ihre
personliche Lufttankstelle!
Unter leise raschelndem Bir-
kenlaub, im Schlosspark un-
ter alten Baumen, erwartet
Sie das Seelenbett!

Legen Sie sich hin, lassen Sie
sich von Thren Gedanken fort-

tragen, lesen Sie ein Buch
oder beobachten Sie den lau-
en Wind, der durch die Aste
streift! Ein herrlicher Platz
zur Meditation, um zur Ruhe
zu kommen und tber das Le-
ben nachzudenken!
www.pichlschloss.at

LIFESTYLE

Foto: ksr

Es muss ]a nicht immer

eine Harley sein

Die grof3e Freiheit, den Wind
im Haar, den Sound des Motors
im Ohr und das Vibrieren in
den Schenkeln genief3t man
auch auf einer Royal Enfield.
Im Jahre 1890 tauchte der Name
erstmals als englische Marke auf,
heute werden mehrere Modelle
in Indien gefertigt und sind be-
reits Kult. Die Modellpalette er-
streckt sich von der Himalayan
liber die Bullets bis hin zur
Continental, ein wahrer Caferacer
mit zwei Zylindern. Und die Con-
tinental GT als Scrambler Ge-
spann ist ein wahrer Hingucker
vor jedem Stadtcafe. Neben den
klassichen 500 bzw. 535 ccm
grofien Einzylinder-Viertakt Mo-
toren mit elektrischer Einsprit-
zung kommt auch ein komplett
neu entwickelter Parallel-Twin
Zweizylinder zum Einsatz.

Das garantiert Fahrspaf$ pur zu
einem Aufstiegspreis ab ca. 5.000
Euro.

www.ksr-showroom.at

Zelthch

egrenzter

Aktl

Onspre,s _—

-20%, )

B, Vom CDC. [t
€290 990,.. enpreis ¢

h kombiniert: 4,7-6,01/100 km, C02-Emissionen kombiniert: 121-135 g/km. Werte dienen Vergleichszwecken und beziehen sich weder auf ein einzelnes konkretes Fahrzeug noch sind sie Bestandteil des Angebotes.
(Berechnung auf Basis 7/2021 - giiltiger NoVABerechnung. Preisanderungen vorbehalten, Angaben ohne Gewahr. Fotos: RENAULT CDC-Listenpreis € 29.990,--/-20% Aktionsrabatt = € 23.990,-- Aktionspreis, giiltig im Handelsbetrieb CLASSIC DREAM CAR, autosparen.at

Ich bin strom

-linienférmig schén & automatisch um

€ 23.990,--

Aktionspreis in € inkl. ges. MwSt. und NoVA., Tageszu\assung

als Diesel oder Benziner zu haben.
115 PS Diesel oder 140 PS Benziner mit 7-Gang EDC-Doppelkupplungsgetriebe. Ausstattung INTENS.

WERBUNG
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Kinderschutz hat einen Namen

Direktberaterin

Karolina Neubauer,
Ausschussmitglied des Landes-
gremiums Direktvertrieb NO, lidt zum
»Motorradfahren fiir den guten Zweck"
herzlich ein.

Like & Bike Charity-Tour am
18. September 2021

zu Gunsten der , die méwe" Kinderschutzzentren

Start fiir die 140-km lange Strecke

ist die Max Schubert-Warte in der Marktgemeinde Kapelln, dem NO Mittelpunkt.
Die Runde fiihrt tiber den Dunkelsteiner Wald, das Waldviertel bis ins Kamptal.
Nach etwa drei Stunden klingt die Tour in Reichersdorf beim Heurigen Hiata-
stiiberl gemiitlich aus (Getranke und Essen hier auf eigene Kosten). Die Familien
und Freunde der Fahrer sind hier auch herzlich willkommen.

Treffpunkt

istam Samstag, 18.9.2021 um 9 Uhr in 3141 Oberkilling, Max Schubert-Warte.
Abfahrtszeit: 9.30 Uhr

Ziel: Heuriger Hiatastiiberl, Weinriedenweg 28, 3134 Reichersdorf

Anmeldung bis 10. September 2021
bei Karolina Neubauer, T 0676/9444569 (Telefon oder WhatsApp) oder per
Mail an charity4children@gmx.at

Lenkerspende:
15 Euro/Mitfahrer 5 Euro

Alle Motorradfreunde sind herzlich eingeladen!
Kinderseelen sind kostbar - siehe Seite 10 im Magazin.

Die, linke

PS: Das Spendenkonto bleibt selbstverstandlich auch fiir diejenigen geoffnet,
die nicht mitfahren, sich jedoch an der Spende beteiligen mochten.

OF0
7

Spendenkonto Direktvertrieb Niederosterreich:

IBAN: AT54 2011 1800 8090 0001

Zur Anmeldung!

P
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Giiltige Anzeigenpreisliste Jinner 2021.

Das Magazin erscheint 4x jahrlich als Printausgabe und E-Paper Webmagazin.

Auflage: 42.640 Exemplare im Erscheinungsverbund mit den BEST Wirtschaftstiteln BEST EXPERT fiir KMU und BEST KLASSE Schulmagazin
iir die sterreichischen Pflichtschulen
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Direktberater werden. Das Unternehmerservice

n Facebook-Gruppe ,,Dirgktberatgr Niederosterreich” unserer Erfahrung fiir N
www.facebook.com/DirektvertriebNOE/ o
Ihre Interessensvertretung

Senkung von Steuern und Beitragen
Eingangssteuersatz - Senkung von 36,5% auf 25%
Grundumlage - Senkung von 94,-- auf 84,-- Euro
SVA-Mindestbeitragsgrundlage - Senkung bei Krankenversicherung . .
Offentlichkeitsarbeit

Soziales Marketing - Kooperation mit die méwe Kinderschutzzentren.
Workshops an (iber 40 Schulen finanziert - Werbewert liber € 100.000,--
Unterstiitzung von Direktvertriebsmessen

H 7] cat . \ i er ate r
Marke , Direktberater” positioniert thr _D”(;ﬁg:_?nenschnah.
Unterstiitzung der Neueinsteiger durch ,Karriere-Events” und WIFl-Lehrgang mobil. M
Erweiterung der Rechte durch Gewerbeordnungsnovelle

Service fiir Konsumenten:

www.diedirektberater.at
Direktberater finden. Die Einkaufsplattform.
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