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@ / Ihr Team am ersten Tag.
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@ / Werkzeuge, um Potential freizusetzen.
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Professionelle Ein Ort zum Daten fur
Trainer Trainieren ~ smartes Training
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/ Das Problem.

Kein Budget Kein Ort Keine Daten
fur Coaches - zum Trainieren  zur Auswertung




/ Das Problem.

Verkaufsleiter haben
keinen erprobten Spielplan,

um das Potential ihres
Teams freizusetzen. Q
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" / Der Personal Trainer fiir jeden Verkaufer
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@ / Sie sind in guter Gesellschaft

> 1500 aktive
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@ / Jetzt ausprobieren!

1. Stand SAO5 besuchen

2. Highscore knacken

3. Gewinnen!

oder direkt testen unter:
sleak.ai/try

Philipp Heideker

Co-founder, CEO
philipp.heideker@sleak.ai

Lennard Greve

Co-founder, CTO
lennard.greve@sleak.ai
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