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Digital und individuell — zwei vielseitige Anspriiche des modernen
Konsums, die auch die Komplexitit im Marketing erhohen.

In der Marketing 2017-Studie bringt Prof. Dr. Sven Reinecke,
zusammen mit seinem Expertenteam an der Universitdt St. Gallen

(HSG), Klarheit und Struktur in die Zukunftserwartung. Mit
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Marketinglandschaft. Den gesamten Inhalt inklusive Literatur-
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