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Mit der MARKTLÜCKE können wir Ihnen nur Wörter auf Papier liefern.
Wertvoll für mich

sind sie dadurch geworden, dass ich sie aufgeschrieben habe.
Wertvoll für Sie

werden sie nicht schon durch das Lesen,
sondern erst durch

Ihr Nachdenken darüber
(„Probehandeln“ nach Sigmund Freud)

und Ihr Handeln.



Wir bestellen:

Ja, senden Sie mir

Paket Viel Erfolg im Umgang mit Friseurkunden
das komplette Paket bestehend aus Band 1 und Band 2
Dieter Schneider
83,46 5*

Expl. Erfolg als Friseur/ in
Die 7 Spielregeln für Extraklasse
Kurt Bliss & Elfriede Schwörer
19,90 5*

Unterschrift / Datum:

* inklusive 7% MwSt., zzgl. Versandkosten

MARKTLÜCKE Verlag
Besselstraße 8

D-68219 Mannheim
Telefon: 0621 / 8 77 88 19
Telefax: 0621 / 8 77 88 30

www.marktluecke-verlag.de

MARKTLÜCKE
Informationen zur Führung von Friseurunternehmen
von Dipl.-Kfm. Dieter Schneider

Nachname:

Vorname:

Salon:

Straße:

PLZ / Ort:

Telefon:

E-Mail:

BESTELL-FAX 06 21 / 8 77 88-30




