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Sehr geehrte Damen,
sehr geehrte Herren,

der deutsche Handel stagniert in weiten Bereichen seit Jahren, aber die Verkaufsflächen 
wuchern weiter, der Wettbewerb wird geradezu hybrid:

•	 Was passiert sonst in den nächsten Jahren?
•	 Was sind die künftigen Rahmenbedingungen des Handels?
•	 Wie könnten/sollten sich die Unternehmen darauf einstellen?
•	 Welche Strategien werden künftig im Vordergrund stehen müssen?
•	 Was bringen Multi-Channel, Vertikalisierung, RFID, Emotionalisierung, der Handel 

selbst als Marke, ... ?

Auf diese und weitere Fragen versuche ich in dieser Studie detaillierte Antworten zu geben. 
Ich offeriere sie Ihnen als „Sommerlektüre“ zu einem besonders günstigen Preis (vgl. Cou-
pon). Kurzgefasste, leicht verständliche Texte, zum Teil in Thesen gefasst, werden ergänzt 
um über 150 farbige, selbsterklärende Grafiken und Übersichten und formen so ein Bild der 
ZUKUNFT DES HANDELS IN DEUTSCHLAND.

Als besondere separate Leistung biete ich auf Wunsch alle Charts zusätzlich als offene 
Powerpoint-Version für Ihren eigenen persönlichen Gebrauch. Über Ihren Auftrag freue ich 
mich und verbleibe

Mit den besten Grüßen aus Köln
Ihr

Ulrich Eggert
Ulrich Eggert Consulting.Köln
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