
 

 

 

 

 

A  N  G  E  B  O  T     

Z U R  T R E N D -  U N D  S T R A T E G I E - S T U D I E  

 

 

 

 

D I G I T A L I S I E R U N G   

I M  V E R T R I E B  

 

Entwicklungen, Trends und Strategien   

 

 

 

 

November 2021 



                               DIGITALISIERUNG IM VERTRIEB   
 
 

II  © Ulrich Eggert Consult + Research, Köln 2020 

 

 

 

 

 

 

Sehr geehrte Damen und Herren, 

die Pandemie hat uns alle gelehrt, dass digitalisierte Unternehmen die Zukunft sind: sie hatten mehr 

Kundenkontakt, sie konnten besser weiterarbeiten, mit weniger Verlusten. 

Unabhängig davon aber erwarten Ihre Kunden wie auch die Rendite-Situation in den Unternehmen 

heute generell ein weitgehend digitales Geschäftsgebaren: digitale Ansprache, digitale Angebote, 

digitale Produkte und Verfahren, digitale Abrechnung usw. Nur so können die Kosten gedrückt werden. 

Das gilt für B2C wie aber auch B2B gleichermaßen, hier vor allem im Vertrieb. 

In meiner neuen Studie  

• DIGITALISIERUNG IM VERTRIEB 

• Über 700 Seiten mit ca. 300 Abbildungen/Übersichten 

… möchte ich Ihnen im Detail aufzeigen, dass es dabei nicht bzw. nicht nur um B2B-E-Commerce geht, 

sondern weit darüber hinaus um die Digitalisierung von allen Prozessen im Unternehmen und auch die 

Integration von über 100 vielfältiger Technologien. 

Lassen Sie sich von diesem Angebot inspirieren! Bis zum 30.11.2021 gilt ein Frühbucherpreis!  

Gerne höre ich von Ihnen und freue mich auf Ihren Auftrag. Auslieferung sofort. 

Viele Grüße aus Köln 

 

Ulrich Eggert 

UEC | Ulrich Eggert Consult + Research 

 

PS.: Frühbucherpreis bis zum 30.11.2021 mit erheblichem Nachlass (s. vorletzte Seite)! 
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