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Sehr geehrte Damen,
sehr geehrte Herren,

es gibt eine Zeit ,nach der Krise* — und die will auch von Ihnen gut vorbereitet sein!

Dabei méchte ich Ihnen gerne mit dieser neuen Studie aus meiner Feder Unterstitzung
bieten, eine Unterstitzung, die auf mehr als 35-jéhriger Erfahrung in Forschung, Beratung
und Training in und flr Handel und Vertrieb basiert.

Was bietet Ihnen die Studie inhaltlich? — Die rechtzeitige Einstellung auf groBe Veranderungen!

Wie ist die Ausgangslage und wie &ndern sich die Rahmenbedingungen?

Wie entwickeln sich Menschen, ihr Verhalten und ihre Nachfrage?

Was wird aus den globalen Umséatzen? Gibt es noch ein Handelswachstum?
Wohin entwickeln sich die Betriebsformen und Formate des Handels?
Welche ,,neuen” Techniken — Internet, RFID, ERP etc. — sind zu erwarten?
Wie kann eine eigene Unternehmens-Konjunktur geschaffen werden?

Was sind die Profilierungsinstrumente?

Wie steht’s mit MARKE(N) im Handel?

Kooperationsmodelle, Vertikalisierung und Virtualisierung — wie geht es voran?
Wo liegen die Chancen im deutschen Handel, wo eher nicht?

Das sind nur einige der Fragen, auf die ich Innen gerne detaillierte Antworten geben
mdchte. Schauen Sie sich Gliederung und Konzept, das Ubersichtsverzeichnis an — und
beachten Sie die Subskriptionsfristen.

Uber Ihren Auftrag freue ich mich und verbleibe,

mit den besten GriBen aus K§
Ihr

<

PS.:
Auf meiner Homepage www.ulricheggert.de finden Sie hierzu die passende Veranstaltung:

das STRATEGIEFORUM HANDEL am 01. Juni 2010 in KéIn!

Alle Kaufer dieser Studie erhalten darauf einen Sondernachlass von 200,-- Euro.



http://www.ulricheggert.de
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Hiermit bestellen wir zur sofortigen Lieferung ein Exemplar der o. g. Studie der Ulrich Eggert Consul-
ting.K&In zum Preis/in der Version (bitte ankreuzen):

Bei Bestellung | Bei Bestellung
bis zum ab dem
05.07.2010 | 06.07.2010

I
e als Download [] 53500¢€ I [} e6s8500¢€
e als CD-ROM [] 53500€ []J 68500¢€

I
e als individueller Farbdruck, gebunden, inkl. CD-ROM D 635,00 € D 785,00 €

e AuBerdem alle Charts als offene Powerpoint-Pra-  [_J] +12500€ =[] +18500¢€

sentation fUr den eigenen Gebrauch fur zusatzlich
Jeweils zzgl. gesetzl. MwSt. (derzeit 19%).
Der Rechnungsbetrag ist abzugsfrei nach Lieferung und Rechnungserhalt sofort fallig.
Bitte liefern Sie an folgende Anschrift:

Vor- und Zuname:

Firma:

Abteilung/Stellung:

StraBe:

PLZ + Ort:

Telefon:

E-Mail:

Datum Unterschrift

Wir bitten um Ihr Angebot fur das STRATEGIEFORUM HANDEL am 01.06.2010 in K8In zum Sonderpreis
flr Studienbesteller.

Wir interessieren uns auch flr Ihre aktuellen Studien O Luxus-Vertrieb / O Future Discount / O Mail Order
2015 / O Handels- und Vertriebs-Innovationen / QO Konsum(ent) und Handel / O Zukunft gewerblicher Ver-
bundgruppen / O Zukunft B+H-Mérkte. Bitte senden / mailen Sie uns dazu Ihr Angebot.



