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Namensnennung-Nicht
kommerziell-Share Alike 4.0
International

Dieses Werk steht unter einer Creative Commons Attribution-NonCommercial-ShareAlike 4.0
International License.

Es steht Ihnen frei:

¥ zu teilen - kopieren und verteilen Sie das Material in jedem Medium oder Format

" anzupassen - remixen, transformieren und bauen Sie auf dem Material auf

unter den folgenden Bedingungen:

" Namensnennung - Sie missen eine entsprechende Angabe machen, einen Link
zur Lizenz angeben und vermerken, ob Anderungen vorgenommen wurden. Sie
kénnen dies in jeder angemessenen Weise tun, aber nicht in einer Weise, die
darauf hindeutet, dass der Lizenzgeber Sie oder lhre Nutzung unterstitzt.

" Nicht kommerziell - Sie diurfen das Material nicht fir kommerzielle Zwecke
verwenden.

" ShareAlike - Wenn Sie das Material remixen, transformieren oder darauf aufbauen,
missen Sie lhre Beitrdge unter der gleichen Lizenz wie das Original verteilen.

Die vollstandigen Lizenzbedingungen finden Anwendung und sind hier zugénglich:
https://creativecommons.org/licenses/by-nc-sa/4.0/legalcode.de



https://creativecommons.org/licenses/by-nc-sa/4.0/legalcode.de
http://creativecommons.org/licenses/by-nc-sa/4.0/

Uberprifen Sie lhr Wissen

Ubungen




Ubung 5.1. - Beriicksichtigen Sie die Basis fur Ihre Vertriebsstrategie.

Bitte beantworten Sie die Fragen

Bevor Sie Vermittlersinnen auswahlen und lhren Vertriebskanal aufbauen, miissen Sie

zunéchst einige Punkte berticksichtigen, die in der folgenden Tabelle aufgefiihrt sind. Bitte

denken Sie Uber Ihre Klosterproduktion nach und beantworten Sie die Fragen in den

Kastchen.

Produkteigenschaften

Zielgruppen

Bedirfnisse des Klosters

Beschreiben Sie die
Hauptmerkmale lhrer im
Kloster hergestellten
Produkte.

Beschreiben Sie lhre

Zielkund*innen - wer sind
sie? Sind sie aus lhrer
Region oder anderen
Regionen? Was erwarten
diese von |Ihren Produkten?

Zwischenhandel Sonstige Aspekte

Bendtigen Sie einen Zwischenhandel in lhrem
Vertriebsnetz? Wenn ja, was erwarten Sie von dieser
Organisation?

Wie viele finanzielle Mittel
kann das Kloster fir den
Klosterladen und das
Marketingbudget
bereitstellen?

Gibt es religiose, rechtliche
oder andere Aspekte, die
Sie bertcksichtigen
mussen?




Bitte recherchieren Sie

Schauen Sie in Ihrer Region nach anderen Kldstern, mit denen Sie zusammenarbeiten

kénnen, um lhre Klosterprodukte in deren Klosterladen zu verkaufen, und umgekehrt.

Glauben Sie, dass dieser Ansatz gut fur lhr Kloster ist?

Was kann noch getan werden, um den Vertrieb zu verbessern und den Umsatz zu steigern?



Bitte recherchieren Sie

Durchsuchen Sie das Internet, um herauszufinden, ob und wie Klosterprodukte Uber das
Internet angeboten werden. Die Online-Shops fiir Klosterprodukte sind fur Kildster mit
grolReren Produktionslinien geeignet.

Ist dieser Ansatz fur lhr Kloster und Ihren Verkauf geeignet?

Was wirden Sie besser / anders machen?



