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Auszug SMG-Masterversion «Toolbox für die Führung im Verkauf»

Pro Mitarbeiterprofil 
die richtigen Prioritäten 

setzen

Rezeptkarten für alle 
relevanten Themen des 

Tagesgeschäftes
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Auszug SMG-Masterversion «Toolbox für die Führung im Verkauf»

Coaching-Rezepturen für die 
tägliche Führungsarbeit

Regien für Kurztrainings zur 
eigenständigen Entwicklung einer 
kontinuierlichen Trainingskultur 
durch die  Führungskräfte und 

Mitarbeiter 
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