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Sehr geehrte Damen,
sehr geehrte Herren,

die Verbundgruppen stellen einen der entscheidenden Machtfaktoren des selbstständigen 
Handels und auch Handwerks im Kampf gegen Groß-Betriebe.

Aber Internet und E-Commerce drohen diesen Bastionen der Stärke eine erhebliche  
Schlappe zuzufügen: die Mitgliedsunternehmen verweigern Ihnen i. d. R. den zentral- 
gesteuerten Kampf gegen Amazon, Zalando & Co. durch einen starken Zentral-Auftritt, 
da man dadurch eigene Umsatzrückgänge im stationären Shop befürchtet.Aber zugleich 
scheuen sie auch noch immer zu häufig, selbst eigene Online-Strategien zu entwickeln. 
Vielleicht, weil sie befürchten, zur Nadel im Heuhaufen zu werden? Denn, wenn 400.000 
deutsche Händler E-Commerce im eigenen Shop betreiben, wird keiner mehr gefunden – 
und niemand verdient dann Geld! 

Eine mögliche Strategie u. a. wäre es deshalb, gemeinsam eine starke Marke zu bilden mit 
einem starken Zentral-Shop unter Einbezug der Mitglieder.

Die Situation ist kompliziert. Über 15 verschiedene Strategie-Ansätze in dieser Studie sollen 
denkbare Alternativen aufzeigen, dem selbstständigen Handel durch enge Kooperation in 
ihren Verbundgruppen auch im Online-Geschäft eine Zukunft zu bieten. Auch hier gilt wie so 
oft: wer nicht kooperiert, verliert!

Lassen Sie sich von diesem Angebot überzeugen – zu einem mittelstandsgerechten Preis! 

Viele Grüße aus Köln für ein erfolgreiches Jahr 2015 und gute Geschäfte!

Ihr

Ulrich Eggert
Ulrich Eggert Consulting.Köln

PS:	 Subskriptionspreis bis zum 9. Februar 2015  s. Bestell-Coupon!
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Handelsstrukturen 2020/30 – Marktanteile 
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Der stationäre Einzelhandel ist zu 95 % in Systeme 
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elektron. Dateien (Bücher Musik, Software etc.) 
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Verbundgruppen & Internet 

Übersicht 32 

© 2014 

Digitalisierung der Welt 
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Präferenzen der Einkaufskanäle nach Alter 

   Kanal Bevölkerung im unter unter  

  Durchschnitt 30 25 
 
Stat. Handel 52% 23% 9% 
 
Sowohl als auch 31% 52% 65% 
 
Begeistert Online 11% 20% 26% 
 

Quelle: Allensbach 
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