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Digital 4 Profit Die Sales-M-Learning GmbH ist authorisiertes Beratungs-
(A division of Sales-M-Learning GmbH) unternehmen im Forderprogramm "go-digital” des
Sales-M-Learning GmbH BMWi. Sichern Sie sich Zuschisse bis 50 % der Investi-
Markus Neumann tionssumme! Mehr Infos unter: www.bmwi-go-digital.de
Schweizer StraBe 26 a

53474 Bad Neuenahr-Ahrweiler $ Bundesministerium
fiir Wirtschaft

Telefon: 02641-9085691 ]
Mobil: ~ 0151-11322151 ML
Internet: www.digital4profit.de
E-Mail: info@digital4profit.de




