Gerade im Export, aber nicht nur dort, ist es wichtig, nicht nur als Unternehmen „exportfit“ zu sein, sondern vor allem mit seinen Produkten oder Dienstleistungen auf Anhieb den Markt zu treffen. Exporterfolg kann nur durch stimmiges Produktmarketing erzielt werden.

Auf dem Weg in ausländische Märkte genügt es nicht, die Unterlagen zu übersetzen und einen Händler zu finden. Um international erfolgreich zu sein, muss als erster Schritt das Produkt selbst exportfit sein. Das betrifft vor allem folgende Bereiche:

· Normen und Vorschriften sind von Land zu Land verschieden, oftmals müssen Zulassungen erwirkt werden, um das Produkt überhaupt verkaufen zu dürfen.

· Das Käufer- und Benutzerverhalten kann erhebliche Unterschiede aufweisen. Wird das nicht von vorn herein berücksichtigt, ist der Misserfolg garantiert.

· Ebenso kann das Produktumfeld, d.h. die Produkte, mit denen Ihr Produkt gemeinsam eingesetzt wird, ein völlig anderes sein als hierzulande.

· Nicht zuletzt sorgen kulturelle Unterschiede dafür, dass Werbung, Marktkommunikation, Design und Verpackung oft völlig anders sein müssen als auf dem eigenen Markt.

Deshalb verbessern sich die Exportchancen erheblich, wenn rechtzeitig vor dem Schritt in einen neuen Markt die „Hausaufgaben“ im Produktmarketing erledigt werden. Das beginnt mit Markt- und Umfeldanalysen und geht bis hin zur erfolgreichen Produkteinführung.

Oft versuchen Firmen, ein Produkt, von dem sie überzeugt sind, ohne die entsprechenden Begleitmaßnahmen oder Anpassungen auf einem Markt einzuführen, und sind enttäuscht über die mangelnde Akzeptanz bzw. überrascht von Änderungswünschen. Eine saubere Vorbereitung hilft solche Erlebnisse zu vermeiden, und das zu einem Bruchteil der Kosten einer erfolglosen Markteinführung oder nachträglicher Anpassungen.

Hier wie in anderen Bereichen ist es oft nicht möglich, ein Produkt generell „exportfit“ zu machen, sondern erforderlich, es auf seine „Kompatibilität“ mit bestimmten Märkten hin zu überprüfen oder nach Möglichkeit bereits zu entwickeln. Das ist natürlich Aufwand und kostet Geld. Daher wird mir oft die Frage gestellt, was passiert, wenn man den Aufwand getrieben hat und sich herausstellt, dass das Produkt keine ausreichenden Erfolgsaussichten im Export hat. Nun, einen neuen Markt zu betreten, ohne das sehr genau zu wissen, kostet fast immer wesentlich mehr. Und das gilt, nebenbei bemerkt, auch im Inland.
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