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s mittelstand

AUSZEICHNUNG
Beratung & Consulting



Kunde sucht Beratung

Internetseite

Berater mit Kompetenz
uber Tagwolke auswéhlen

Kunde

Berater mit Kompetenz
uber Suche auswahlen

Kunde nimmt telefonisch %
5

Kontakt mit
Wunschberater auf % Berater %

Berater Berater

x

Berater
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Kunde nimmt Beratung in Anspruch

Beratung tber Telefon

N

Kunde
Berater
Bezahlstatus /

l Die Beratungszeit wird vom Kunden

oder/und dem Berater Uber
das Internet gestartet und beendet

Beratungszeiten werden von der
Applikation gesammelt
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ersetzt Nutzung des Experten-

N Verschickung auf Seminar durch Portals
o a . Mitarbeiter 10 10
B el S p I el rec h n u n g Seminartage/Jahr 5 2 3
Invest | t | onsers p arn | S p ro Investition/Seminar/Schnitt 1.750 € 1.750 €
. . 2-Tages-Seminar mit
M Itar b elte r/J ah I Reise/Ubernachtungen
* Weiterbildungsinvestitionen
£ (TSd) fur Ihr Unternehmen 87.500 € 52.500 €
] Ersparnis -35.000 €
Sponsoring/Jahr 5.000 €
7 Ersparnis -30.000 €

Ersparnis-Potential
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+ Situations-/Ergebnislernen

-2 PT

| | | | >
1 2 3 4 5 Weiterbildungstage (Extern/Intern)
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Das Konzept: Projektwissen zur richtigen Zeit




Preisstrategien

e Offline-Preise 1:1 Online-Preise

* Niedrig-Preis-Strategie
(First-Mover-Vortell )

 Hochpreis-Strategie
(Premium-Dienst)

e Provisionsmodell

e Lizenzmodell
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Funf Wege zur Online-Preisstrategie:
, otart-Up-Ansatz”

Spreche mit Deiner Zielgruppe
Suche nach Fruhindikatoren
Entscheide Dich fur eine Strategie
Beobachte das Kauferverhalten
Passe die Leistung an den Preis an,
nicht umgekehrt

Reviews! Andere aber niemals das
gewahlte Preismodell
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Vielen Dank fur lhre Aufmerksamkeit

Kontakt
Prof. Dr. Gerald Lembke
+49-621-4105-1304

Gerald.Lemke@DHBW-Mannheim.de
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