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Sehr geehrte Damen,
sehr geehrte Herren,

die Erfahrung lehrt: die ndchste Krise kommt bestimmt — aber Kostensparen ist nicht nur
ein Thema fUr kritische Situationen, sondern die Dauerpflicht eines jeden Managers und
Unternehmers! Denn die Trends fUr die n&chsten Jahre zeigen auch weiterhin eine eher zu-
ruckhaltende Umsatzentwicklung im deutschen Konsumguterabsatz mit weiterhin enormer
Verscharfung der Wettbewerbssituation.

Alle Unternehmen setzen im Laufe der Jahre Speck an und Kostensenkungsprogramme
werden plétzlich zum A & O aller strategischen Uberlegungen. Aber es ist wichtig fir die
Existenzfahigkeit der Unternehmen, dass nicht einfach die ,Rasenmaher-Methode“ heran-
gezogen wird, sondern dass als Erstes eine strategisch-langfristige Kostenoptimie-
rung vor allem auch aus Kundensicht erfolgt und danach mithilfe taktisch-kurzfristiger
MaBnahmen eine direkte Kostensenkung betrieben wird - es sei denn, das Unternehmen
ist bereits in einer existenziellen Krise und eine harte Sanierung steht an.

Das sind erste ,Einstiegs-Uberlegungen” in das groBe Thema ,Kosten senken — Kosten
optimieren®. In meiner aktuellen Studie

KOSTEN SENKEN MIT SYSTEM
ca. 20 strategische Ansétze, 60 - 70 Methoden, Instrumentez_Verfahren und hunderte
Einzel-MaBnahmen auf {iber 400 Seiten mit ca. 200 Abbildungen, Ubersichten, Checklisten

zeige ich lhnen auf, mit welchen strategischen Ansatzen und Methoden, mit welchen tak-
tischen einzelnen MaBnahmen und kleinen Schritten Sie die Kosten in lhrem Unternehmen
optimieren und senken kénnen - und das in einer Detailliertheit, wie es wohl bisher auf dem
Markt keine zweite Studie gibt! Oder Uberzeugen Sie mich eines Besseren!?

Lassen Sie sich von diesem Angebot mit der detaillierten Gliederung Uberzeugen, ich freue
mich auf Ihren Auftrag.

Herzliche GriiBe aus Kdin
lhr

rich Eggert M
Ulrich Eggert Consulting.Kaln

PS: Zu diesem Thema veranstalte ich in Zusammenarbeit mit Prof. Dr. Kaapke, ehem.
Geschéftsflhrer des IfH in Kéln, am Mittwoch, den 07.12.2011, in K&In den inter-
aktiven Workshop KOSTEN SENKEN - KOSTEN OPTIMIEREN. Sollten Sie
hieran Interesse haben, fordern Sie auf dem Coupon weitere Informationen an.
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Hiermit bestellen wir zur sofortigen Lieferung (ab 15. Mai 2011) ein Exemplar der 0. g. Studie zum
Preis/in der Version (bitte ankreuzen):

Bei Bestellung | Bei Bestellung
bis zum ab dem
18.07.2011 | 19.07.2011
I
* als Download [ 68500€ I [] 85000¢€
e als CD-ROM [} es50€ [J 85000¢€
|
e als individueller Farbdruck, gebunden, inkl. CD-ROM D 785,00 € D 950,00 €
|
« AuBerdem alle Charts als offene Powerpoint-Pra-  [_J] +100,00€ ' []] + 145,00 €
sentation fUr den eigenen Gebrauch fur zusatzlich
Jeweils zzgl. gesetzl. MwSt. (derzeit 19%). Kennung:

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

D Bitte senden Sie uns unverbindlich Informationen zu dem interaktiven Workshop Kosten
senken - Kosten optimieren am 07.12.2011 in K&In.
D Bitte senden Sie uns Informationen Uber lhre anderen Verdffentlichungen.



