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Public Relations uberregional
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Corporate Communications

" Glickwunsch! Sie haben von FALKATUS ein kostenloses Exemplar der Mindmap Methodik der Strategischen Vermarktung

einsetzen zu kénnen, sollten Sie folgende Hinweise beachten:

- bitte drucken Sie die Mindmap auf mehrere DIN A4 Seiten aus (Option in Acrobat Reader einstellen!) und kleben Sie sie zusammen
- im Zentrum der Map steht die Ubergreifende Aufgabe: die strategische Vermarktung lhrer Produkte
- um dieses Zentrum herum sind die Aufgaben systematisch angegeornet, die Sie zum Ziel fihren

Wenn Sie diese Mindmap nicht selbst ausdrucken mochten, fordern Sie sie als Plakat an: Einfach E-mail senden an: service@falkatus.de, Betreff: Plakat

. Haben Sie Fragen zu dieser Methodik, rufen Sie bitte an: +49 611 732267. Gerne geben wir lhnen personliche Tipps, die Sie weiterbringen.
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( Diese Medien sind urheberrechtlich geschiitzt. Die alleinigen Nutzungsrechte an den Medien liegen bei der
FALKATUS GmbH. Eine Vervielfaltigung, Verbreitung, und/oder sonstige Nutzung in korperlicher oder
__elektronischer Form der Medien ist nur nach schriftlicher Genehmigung von der FALKATUS GmbH gestattet.
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