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Unterschiedliche
Durchfihrungsvarianten
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Einleitung und Leitidee
Durchfihrungsvarianten

Fokus und Ergebnis

Konsolidierung und Cockpit
Periodizitat

Prozessverantwortung
Vorabinformation der Mitarbeiter
Durchfihrung und Einstimmung

Sales Meeting und Mitarbeiterinterview
Fuhrungsgesprach und Konsolidierung
Erfahrungsaustausch

Tagesablauf
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