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ZUKUNFT B2B: VERTRIEB UND HANDEL

Sehr geehrte Damen und Herren,

die Entscheidungen der Bundesregierung fir einen zweiten Lockdown der deutschen Wirtschaft
betrifft letztlich alle Unternehmen, Hersteller, GroR- und Einzelhandel, Dienstleister: B2B und B2C.
Aber es wird auch wieder eine Zeit nach und damit ohne Corona geben.

Weite Teile der Wirtschaft werden anders aussehen als heute, die Unternehmen werden anders und
differenzierter auftreten (mussen). Aber vieles wie etwa der gnadenlose Hyperwettbewerb und das

Wachstum des E-Commerce werden auch bleiben bzw. sich sogar noch verstarken, besonders im BB!

Nach einer kleinen Vorstudie zum B2C habe ich nun als Inhaber der UEC | Ulrich Eggert Consult +
Research, Kéln, auf der Basis liber 30jahriger Beratungs- und Vertriebserfahrung eine umfassende
Strategie-Studie entwickelt, die Ihnen im B2B Wege und Moglichkeiten fir die ndchsten Monate auf-

zeigen soll und die ich Ihnen heute hiermit vorstellen und zum Kauf anbieten mdchte:

ZUKUNFT B2B: VERTRIEB UND HANDEL - NACH CORONA

Ca 480 Seiten mit etwa 125 Ubersichten/Grafiken
Lassen Sie sich von dieser Unterlage Uberzeugen, ich freue mich auf Ihre Antwort und einen
eventuellen Lieferauftrag! = Bis zum 22.02. d.J. gilt ein Subskriptions-Nachlass!

Viele GriRe aus Koln

Gez. Ulrich Eggert
UEC | Ulrich Eggert Consult + Research, Koin

PS. Sonderpreis bis zum 22.02.2021 mit interessantem Nachlass, s.

(vor)letzte Seite!

© Ulrich Eggert Consult + Research, Kéln 2020
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