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essentials liefern aktuelles Wissen in konzentrierter Form. Die Essenz dessen,
worauf es als „State-of-the-Art“ in der gegenwärtigen Fachdiskussion oder in der
Praxis ankommt. essentials informieren schnell, unkompliziert und verständlich

• als Einführung in ein aktuelles Thema aus Ihrem Fachgebiet
• als Einstieg in ein für Sie noch unbekanntes Themenfeld
• als Einblick, um zum Thema mitreden zu können

Die Bücher in elektronischer und gedruckter Form bringen das Fachwissen
von Springerautor*innen kompakt zur Darstellung. Sie sind besonders für die
Nutzung als eBook auf Tablet-PCs, eBook-Readern und Smartphones geeignet.
essentials sind Wissensbausteine aus den Wirtschafts-, Sozial- und Geisteswis-
senschaften, aus Technik und Naturwissenschaften sowie aus Medizin, Psycho-
logie und Gesundheitsberufen. Von renommierten Autor*innen aller Springer-
Verlagsmarken.

Weitere Bände in der Reihe http://www.springer.com/series/13088
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Was Sie in diesem essential finden
können

• Eine komprimierte Darstellung der Grundlagen zum Coaching von Mitarbei-
tern

• Eine Beschreibung ausgewählter Methoden und Techniken bei einem Coaching
• Konkrete Einblicke, wie Führungskräfte heute ihre Vertriebsmitarbeiter coa-

chen
• Eine praktische Anleitung für ein Mitarbeitercoaching im persönlichen Verkauf
• Eine komprimierte Darstellung zu Besonderheiten bei einem virtuellen Coa-

ching
• Empfehlungen zur weiterführenden Umsetzung
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