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Wie osterreichische Unternelinen die USA erobern sollten.

a5 ist sie nun, die glabale Expan-
D sions-Versuchung., Und  sie st

grofter und verdockender denn je
muvor, Allen voran ruft das ferne Annerika
mit fantastischan Wirtichaftszahlen, stei-
genden importraten, enem berauschen-
den Rdarktpotential und sinem groflzi-
Qig-sorglasen Konsumentenverhalben.
Klar, dalt ehrgeizige dsterreichische Un-
termehmen am Boom teilhaben waollen
und immer after ihr AbsatrglUck in den
USA suchen. Der Cedanke ist strategisch
S0 angesagt wie okonomisch gerechitfers
tgt, allein die AudfGhrung ARt zuweilen
7u wiinschen dbrig, Nicht salten scheitert
ger grofidimensionierte  Expansionswver-
such an den kleinen, aber haronaackiq wie-
derholten Schwachstellen im uberregio-
nalen Marketing. Ein besonders wunder
Punkt ist die zweisprachige, multikultored-
le Rommunikation. Einfache Ubersetsun-
gen des bestehenden Promotionsmateri-
als erweisen sich hawfig als dilettantisch
und konterproduktiv. Mewaufiagen im US-
atil sind teuer und werden zudemn den
dsterreichischen  Untemehmens-  und
Portfoliocharakteristika meist nicht ge-
recht. Ratswuchenden Erxpansionslern sei
mit nachstehendem Artikel erste Hilfe an-
gebotem.

1. Du sollst Deinen Markt kennen

e
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Kundenkres und Konkurmeng fu ker-
nen gehort natirhch  sum Expansions-
Al |edes ehrgeizigen Untermshmens.
I Wert unbestritten, bildet die empiri-
sche PAarktiorschung im Alltag jedoch die
erste, entscheidende Erfolgshirde. Denn
micht selten entsteht hier bereits Schwel-
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lenangst ob der bevorstehenden  Auf-
wands- und kostenlawine, die nun mal
die CrdRe und komplexitat des Gast-Kon-

timents suggeriert. Eigentlich schade,
denn die Bedenken sind zumeist Ubertrie-
ben. Erste Infos gibt's oft umsonst oder
zum MMominal-Preis bei den lokalen Han-
delsdependancen. Weiterfdhrende Sekun-
dar-Daten sind dber Bestehesmde [Adu-
ste- wnd Forchungibenchite sowie soge-

nannte White Papers kostengunstig er-
haltlich. Und gezielte Neuerhebungen
werden milt Hilfe innowativer Rationalisie-
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Die 10 Gebote der bilateralen
Marketingkommunikation

rungsprogesse  ubeerschavbar gemacht.
Matlelich mult stets sehr saubers, alles-
dings nicht ivimer sefr aubaendeg, ge-
testet werden, Auch da nutren Insder-
Tricks. 5o qgibt 25 beispielnweize  =maei
Eleine geocqraphische Enklaven, Jacksom,
Michigan, und Boise, kdahao, die o threr
demographicchern,  sorio-dlonommischer
und kulturellen Jusammensatzung sehr
akkurat die gesamte MNation reprasentie-
ren. Far Anbieter won Komsumprodukten
ein gefundenes Fressen. Die kdnmen nam-
fich die Ergebnizse der |okalen Analyse
extrapolisren ound ZFu seridsen, Uberne-
gionalen Erkenntmissern ermwveilenn, Der-
gheichern Tips wund mehr gibt es bei
Felarktiorschungiprofis 2o unterschiedli-
chen Untermefumens: und Produktypen.
Swvnergetisch geblndele Umfragen und
elekronische Erhebyungen bergen weilens
Einsparungspotentiale. e Haupttretfer
stehen allerdings auf der Mutzenseite, Die
Felarktuntersuchung dient namlich micht
mur der bokalen Informationsgewinnung
und Verhaltensforschung, sondern auch
der geschickten Untemehmenspromos
tion. Die Firma kann sich wihrend der
Uintersuchungsphase in eimremn Teil fhres
kinfuigen Wirkungskreises vorstellen und
den ersten, wertvellen BEontakk z2u thren
Kunden gewinnen. Wie wichtig hier pro-
fessionelles Vorgehen ist, mult wohl nicht
extra betont werden. Ein weiter Promof-
onsbomus regt in der Veroffentlichung
der Umifrage-EBrgebnisse. Unternehmmen,
die Induste urd Preise een anforma-
trwen Analyse-Bencht zur Verfligung stel-
lan, genielien meist aut Anhieb Prestige-
und Bekanntheitsgrad-Zuwachs.

2. Gehe hin und
finde die Meinungsmacher

Ez hrt sich am wie 2in Klisches, stimmt
aber trotzdem: Amwerika st das Land des
ldele. Qb Michael |ackson oder Michael
|ordan, Uma oder Oprah, William Saphire
oder |erry Seinfeld — sie alle haben sines
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gemeinsam: €ine sagenhafte Autoritat bei
ifnrern Fams. Elar dalk diese und anders
Persbnlichkeiten aufgrund ihrer awelfellos
grobartigen Leistungen wom beimischen
Pubtikum vershrt werden. Aber hier stecke
noch mehr dahinter, ndmlich der legen-
dére Mimbus der Unfehlbarkeil. Meinung,
Ceschmack wnmd  Urtedl  dor modermen
amerikanischen Helden sind  allgermein
richtungweisend, Es ist ein vielleicht nicht
ausschilielilich, aber doch mehrheitich
amerikamisches Phanomen, dall auch die
Wirtschalt ihre Stars produziert, 5o hat
jede Branche ihre CGurus. Und jeder
schlave Promoeter eine echte Chance.
LDenn wer die relevanten  Meinungs-
macher finden und von feinom Prodokt
Libvis 2isiagyert karmn, landet erven VolltreHer.
Das gelingt gerade apsldndischen Firmmen
in wielen Fallen einfacher, als &5 sich an-
hirt. So sind bespielsweise die Trendset-
ter in den Telekommunikaticns- und Soft-
wareindustrien relativ einfach rugdnglich
pnd siehen neuen Angeboten  aufoge-
schlossen gegenuber Es mull ja nicht
gleich Bill Gates sein; ein fohrender Indu-
strizanalyst tut's ebenso. Und elne positi-
we Service-Review st eln werbealler Ein-
stiegsbonus fir jedes expansionswillige
Untermehmen.

3. Du solist Deinen Auftritt planen

E L L

LFailing o plan is planning to fail" war-
Aen de Amenkaner, Tt natirdich awch
auf die effektive Us-Markteinstiegs-Kom-
munikation zu. Denn nichis (st onprodok-
tived als tedse, unkoosdinderte Einrelaktio-
nen. Eine einmalige Messe- oder Road-
shiowe-Teilnabme, eine Direct hMaifing-Akti=
on, eine isclierte Werbung, ja sogar eine
Us-dedizierte Website sind zwar alle an
tsch  notwendige  Promotionsmalknah-
e, --Er'quFr—;-l‘l all:—‘,ﬂdir‘ng:j rasch wrd rela-
trv unbeachiet, wenn sie nicht mit ande-
ren Aktionen flankiert, im richtigen Rhyth-
mus durchgefihrt und professionell nach-
bearbeitel wenden, Ein degtscher Sport-

=H. 34 / SEFTEREER 1593

artikelhersteller kann von diesern leadigen
Wersdumnis ein Lied singen. Ras Wnter-
mebimen hat im Yorjahr an der GPA, einer
fisbrenden  US-Branchen-Messe, teilge-
nommen und dabkel massiv aulgetragen,
Ein imposanter Stand, Publikurnsattraktio-
el e masse’ umd eine warklich ein-
drucksvolle Produkipalette waren gebo-
ten. Hitte ja auch prima geklappt, wenn
rnur Besucher und Presse vorab richtig auf
das Unternehmen aufmerksam gemachi
und ruom 5Stand gebeten worden winen,
|5t allerelirgs Micht gescheben, Und so fel
der Publikumsandrang weit geringer als
enwarntet aus. Problem Mummer 2yvwel vwar
das Fallew-Up. Denn die neugiersgen
kFlesseteilnehmer und Pressevertreter, die
vian allein den Weg fanden, wurden avwar
var Ort freundlich und kompetent emp-
fangen, aber nicht sachgemalt nachbear-
beitet. Ob"s an der leidigen Zeitverschie-
bumg oder am lokalen Personalmangel
lag, sei dahingestellt. Tatsache ist, manch
weiterfihrende Anfrage bliebh unbeant-
wortet — won firmenseitiq aktiven Zusatz-
worstifben schom ganz zu s::hwelgen_
Osterreichische Unternehmen, die in den
USA Fulk fassen swollen, mllten vion den
Feblerm ithrer .l!l.u_'..lund:r..k-:;llhe-g-en lermer. Al-
len veran brguchen sie =in akrbisches,
dediriertes riarketingkommunikations=
Konrept, mit melkbaren strategischen
Liglen, konkreten Projekbtvorschlidgen so-
wie detaillierten Ablauf- und Personalsine-
satzplanen. ldealerwense basiert das Do-
kument auf fundiertem Markt- wnd kar-
Eeting-Know-how und integriert alle Ele-
mente der modernen Untersehmens-
kormmunikation wie haratforschuo ng, FR,
Werbung, Internet, Veranstaltumngen und
cdergleichen mehr.

4. Du sollst Deine Botschaft
pﬁer:n

Expansionsireudige Unternehmen sind
gefordert, =ine perfekte Balance Fwischen
der Clabalisierung umd der Lokalisierung
ihres Angebots zu finden. Was und wigviel
nun konkret im  Einzelfall Oberregional
testgelegt oder vor Ort angepallt werden
muly. hangt won unterschiedlichen Para-
metern wie Frodukt, Untermebimen und
sogar Industriesparte ab. Eines allerdings
steht fest: Die Marketingbotschaften mils-

sen stets den lokalen Gegebenheiten
Rechnung wagen. Wer Cebot # 1 Befolgt
und die Jusammensetrung der drtlichen
Zielgruppen kennt, hat schon die Mase
vom, Und wvermeidet Disaster-Kampa-
gnen, wie ebwa die Ursprungswersion der
beruhmiten Campbell Suppen-Promeation
im Falien. Dort wwurde namlich, dhnlich
wie im einheimischen Amerika, die Zeit-
spar-Dualitat  des  Produkts beworben.
Groler Fehler; Denn was die Amerikane-
rin werfuhrt, ist der ltalienerin noch lange
nicht heilig. In eimem Land, in dem die
Kochkunst  einen  geradesw  kultischen
Stellenwert genielt, firchten Frauen ei-
reny kntschen Prestigeverlust, wenn sie
aLs EEi'tgn:lnl:le-n zu Fertigprodukten grel-
fen. Der US-Spielwaren-Erzeuger Mills Toy
Group begrff hingedgen die Abneigung
der deutschen Konsumenten gegen Wat-
fen- und Kregsspielreuge. Und entfernte
kurzerhand die Pistolen seiner Spielzeud-
soldaten in der drtlichen Fermsefieer-
bumg. e Werkaufszahlen haben’s ibm
prompt gedankt, Osterrsichische Unter-
nehmen sind nun am Zug, ihre Botschaf-
ten an das dynamische US-Publikum #u
richten. Keine keichte Aufgabe, wenn man
bedenkt, wie hoffnungslos I'l-eh:r-:}gf_'-n die
amerikanische Offe ndichkeit ist. Auch hier
hilft neben lokalernm Know-how singe sa-
bere Jielgid ppen-Ahgrenzundg.

5. Du solist keine alten Medien
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Effiziente harketingstrategien kombi-
nieren unterschiedliche Promotionsmedi-
er und nutzen geschickt die entstehende
Mehrevert-Synergie. Presse & Messe, In-
sertion & Prasentation, Wy & Promo-
CO gehoren alle i den Unternehrrmens-
Medien-bix — und zevar dergestaH, dafl
sie einander in ihrer Wirkung und in
ihrem  Preis-Leistumigs-Verhdlinis optimal
unterstutzen. Das gilt fur den einheims-
schen Markt ebenso wie TOr clie Gberre-
gionake Kommuonikation, Der Unterschied
rwischen dem Ssterreichischen und dem
amerikanizchen Anspruch liegt nicht in
der Zusammensetzung, sondearm im 8er in-
dividuellen Nutzung und der internen
Cewichtung der Kommunikationsme-
dien. Viele wissen, dall. man in den Vergi-
migten Staaten lnmovation wand  Effekt
schatzt, Aber nur erstaunlich wenige set-
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Zen diese Erkenntnis in ibrem Promeotiors-
Eercich ein, Dabei legt’s ja beinahe auf
der Hand, Der Weg fubrt gerade von der
bislang praktizierten, geciegenen Zurick-
haltung zur mutigen Kreatieitat. Es gilt,
enthusiastisch ins volle zu greifen, bed Far-
be, Detign, Sprache und Avimation, Der
langweilig-burokratischen  Komemunikati-
on endgiiltip den Garaus zu machen.
FAultimedia, TV und Intermet den Prnk-
materialien wvorrauziehen. Und an des
modermen  Promation richlig Spal zu
haben. Wer eine Website will, und die
meisten US-Expansionsler sollten wollen,
kanm sich ungeniert eine Scheibe won
den  fdhrenden US-Intermnet-Praiensen
abschneiden, Ob bel wvillage.com oder
amazon.com, her fimrmert und tant und
informiert und unterhidlt es = wahrend die
Kasse klingelt. Wer seine Firma und sein
Porttolio eingehender vorstellen wall, soll-
te neben den herkémmlichen Broschiren
auch eine Prasentations-CD mit _leben=
den” Eindriocken bereitstellen. Und weer
sChlireflich seimen Messe-Autbritt wvorbenei-
tet wnd ihn umsichtig geplant hat (siehe
Cebot # 3) der mul sich petrt ins Ram-
|:l|=_-r||ii:|'|l traven und meben seinen tallen
Produkten auch guite Unterhaltung bie-

ten, Ob Live-Shows, Videoclips oder Ge-
winnsrieke, was zahiy, st weder Aubwand
noch Preis, sondern Criginalitat und Krea-
pwvitdr. Und was bleibt, st das modeme
Image enes dymamischen, aussichisne-
chen Gusinels.,

Die Presse ist allerorts ein schlagkrafti-
ger Multiplikator, Und PR glinzt oben-
drein auch durch ein intelligentes Preis-
Leistungs-Yerhalunis. Im Medienland USA
it seinen 60 000 Leitschriftan, Fachjour-
nalen und Mewswires gilt PR ohnehin
seit langem als Power-Marketing-Tool.
Osterreichischen Unternehmen, die in
Amerika belannt werden waollen, =i hier
deshalb nochmals die professionelie Pres-
searbeit ans Herz gelegt. Im Prinzip gelten
fhier wie dort ahnliche Usancen; Mu be-
achten sind Top-Cualitdt in Informations-
gehalt, Rhythmos und 5til der RAitoeilun-
gen. Lokakle UWS-Charakteristika gibt's
nablirhch trotsdem. Etwa die ungeschrie-
berne Regel, dal Presse-Infos nur in Aus-
nahmetdllen langer als eine Seite sein dir-
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fen. Oder dall sie stets zumindest sin
Zitat und eine kurze Firmenbeschreibung
enthalten sollten. Die bereits bespro-
chene amerikanische  Innovationdreads
kommt in puncto Versandformat wieder
zur Celtung. Hier werden namiich haufig
E-Mail wnd Fax den herkommlichen
Postaussendungen wvorgezogen. Lokale
Mentalitatsunterschiede  machen  sich
auch in den Plazierungspraktika bemerk-
bBar. I desn USA FSrdern dedizierte PR-ler
in Firmen und Agenturen zelstrebig die
veraffentichung inrer Pressemeldungen.
Da wird nachitelefoniert, erkldrt, Gber-
zeugl, zu Demos eingeladen und generall
ein reger, freundschaftlicher Kontakt zu
den  relevamten Redakteuren gepflegt,
Auslandische Firmen konzentrieren sich
haufig auf ihren neuen Eundenkreis und
vernachldssigen die Pressearbeil. Schade,
denn wer seime Sache gyt macht, ird
reichlich belohmt, Presseliesblinge bekom-
men wisderhodies coverage™. Das wirkt
effektiv und infoermativ und ist vor allem
frei wom Anrach der | gekauflen” Wer-
Burg.

. Hiite Dich vor einfachen

Ja und dann gibt es noech den Kardinal-
Kaommunikationsfehler, in den auslkandi-
sche Firrmen leider immer wieder verfal-
ber. Sie lassen ihre bestehenden Unteria-
gen wie Broschiuren, Newsletter, Produkt-
dobkumentaticrnen und Prasentationen wof
Ort bersetzen. Viele nehmen einen gu-
ten Anglizisten fur den Job, besonders
Griundliche swuchen sich ,native Enghish
speakers” oder sin professionelles Ulbser-
setrungsbire. Und alle meinen, damit
hatte sich die Sache relatv preisglinstig
und unkemplizert erledigt. Fehlamzeigel
Und zwar gleich aws drei Grinden: Zum
einen kann eine 1:1:-Ubersetzung den o=
kalem GCegebenheiten naturgemall nur
sehr ungenldgend FRechnung tragen. Da-
it sind VerstShe gegen alle bislamg zi-
tierten und im weiteren angefubreen Ge-
bate v g ra rmrrserd Fum zveeiber wer-
fligen nur die wenigsten Ubersetzer Gber
fundeertes  Rdarketing-Know-how  wnd
schreiben daher zvwar korrekt, aber nicht
kmackig, wortgetrew, aber nicht weitzig,
aufrichtig, aber keinesweqs aufregend.
Kurz, der Stoff wird furchtibar langweilig.

Fum dritten unterdaufen selbst  guiten
Emglischiprechernn  zuweilen mehr odfer
weni-ger Wickische Fehler, Den kritischen
Unterschied zwischen  _qualifisd”  und
LSOualifizert” kenneEn 2um Beispial nur die
wenigsten. Und Ha nd aufs Herz, wer weilk
denn schon, dall man das deutsche For-
meat mickt mait foremal, onesre Plefferoni
nicht mit pepperoni, Kindergarten nicht
mit kindergarten Gbersetzen kann? Oder
dall die an sich harmlosan Artikel | he*
und she” in eimer neutralen Aussage
nicht allein stedhen dorfen, will man den
unllebsamen Anmuch von Geschlechtes-
diskriminierung vermeiden? Die Liste |35t
sich belisbig fortsstzen, Und selbst &in
native English speaker st kein Garamt fur
sprachliche Perfektion. Das kann unter
anderem der Stauvbsavugerhersteller Elec-
trodux bereuwgen. Sein brtischer dMarke-
timgslogan , Mothineg sucks like an electro-
™ ware in dem LISA &in echter Killer. In
Armerika 5t nothing sucks” namlich eine
urfeire Formuliermng fur nichls ist so
schlecht wie | ",

E. Du solist Germanismen in der
Gesprichsfithrumg vermeiden

Und weil wir schon beim Fehlertewtel
sind: Canz besonders peinlich  sind
sprachliche  Malhedre im persdnlichen
Augtausch. Ein kleimes Beispiel ur [llestra-
tion: Ich wear jahrelandg bei der US-MNieder-
lassung eines Min<hner Softwareherstel-
lers tatig. Einmal kam ein deutscher Kolla-
ge ru enem wichtigen MMeeting und
brachte auch seine Fraw mit aul die Ge-
schaftsreise, Der amerkanische Kunde
empfing ihn freundlich, fragte nach s=i-
nem Wohlbefinden wund erkundigre sich
auch nach seiner Frau. Worauf mein Kol-
e ihren Aufenthalt falgendenmalen er-
klarter |, Oh my wife — she just did her doc-
tor. 50 now she needs a vacation!™ Aul
Heiltt namlich nicht: ,sie hat gerade ihr
Dokiorat gemacht umd braucht deshalb
Ferien”, sondern: , sie hat sich mit ihrem
Arzt wergnugt. jetzt ist sie wurlaubsnedf ”
|l'.|'lr|~|_:3|'_ Zwrar ||,1;.1.i-:a. Wilar's aber i der Situa-
tion wirklich nicht. Gab namlich schom ei-
nen empiindlichen und unndtigen Frest
geverlust fdr den jungen Mann. Ganz sa
tragisch wwird's nataidich nur im Ausnah-
mefall. Viel ofter passieren Formfehles.
Wie etwa langere amtworten auf die wollig
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rhetorische Frage: ,How are you today?”
Oder ungeschickle Cesprichseroffnun-
gen. Themen wie Religion, Politik und
Ethik eigren sich in Amerka nicht zum
rdeeting-Auftakt. Sport hingeger st ein
Kniller, Und sollte maglichst sachkundig
und umfassend diskutiert werden kon-
men. Fazit: Ehrgeizige Osterreicher brau-
ehen Business-Englisch und Intescultural
Managerment  Knowshow, kanche ha-
ben's, andere kénnen sich’s relativ unpro-
blematisch aneigren, Die entsprechen-
den Trainingsstatten genbelen hdben und
driiben einen berechtigten Mhega-fuf-
schwwuinmg.

Verstamdnis und Gefidh! filr den Gast-
markt zu entwickeln st von eminenter Be-
deutung. Das heillt aber nicht, dal} Gster-
relchische Untermehmen ihre Linie und
Austre-bdanager ihre Persinlichkeit auf.
geben sollen. Ganz im Gegentell. Jvwei-
tens weils obnehin nicht funktioniert
Und erstens, weil das ein viel zu hober
Preis wire, Ameribkaner schitzen kulture-
le Wielfalt und tendieren awch dazu, aus-
|Fndischen Waren einen besonderen Stel-
lemwert eineurdumen. Im meiner Erfah-
runvg wird das dsterrelchische Angebot
haufig mit hoher Qualitat und gutemn Ser-
vice gleichgesetzt; osterreichische  Ge-
sohiafrslaute genielen ein seridses, zuwver-
lassiges Amsehen. Aus diesen AssoZiatio-
nern schlagen findige Marketingler unge-
hewres Kapital. Es gilt daber nicht den ¢i-
genen Ursprung zu verfeugnen,  sondern
ihn ins rechte Licht rzu ricken, So kanm
man beispielsweise die Pressemeldungen
im tadellosen US-Englisch nach den lan-
desablichen Inhaltsusancer verfassen und
im Ssterreichischen Firmenformat wersen-
den: oder den |ourmalisten bei der ersten
Proszekonferens  anstatt  des  leidigen
Crangensafts im Pappkarton Wiener Kaf-

HEUVUERSCHEINUNG: Battschart [ Katlar

Nobelclubs in Osterreich

Wio Eimfluld, Blacht und Geld vearkehnen.

fee in Porzellanschalen servieren, solang
man auf der Bihne eine professiones|l-dy-
narmische Prasentation hietel. Weitere pos-
sitive Differenzierungspotentiale fur bster-
reichische Firmen: ein persbnlicher Tele-
fon-Emptang (anstelle der mnervigen Auto-
matenzentralel individueller Kundenser-
vice (anstelle von Massenmabfertigung):
garantiert einwandireie Qualital; ponki-
che Embaltung der versprochenen Liefer-
termine, und vieles mehr

10. Du darfst die Synergie nutzen
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Tja, und wenn sie niun einmal skeht, de
US-gerechte  Marketingkommunikation,
dann wird das asterreichische Stamm-
haus moch einmal ultimativ  gefordert.
Jetzt gilt es namlich, die binationalen Pra-
motionsstrange o kunstvoll zu werbin-
den, dafl sie simander in ihrer Wirkung
wieiter verstarken. Fir modeme Marke-
tingliebhaber ist das eine ebenss span-
nende wie lkohnende Awfgabe, YWeil sie
mit ein paar Kunstgriffen gleich mehrere
Fliegen auf einen Schlag treffen. MNehmen
wir einmal an,. ein Austro-Untemehmen
verschreb sich unter anderam der US-
Pressearbeit und vereinbarte mit einer re-
levanten lokalen Redaktion die Plazerung
elnes Exklusiv-Artiksls. Der wichtigste (er-
ste ¥} amerkanischie Kunde soll eingehend
inkerviewt, die Ergebnisse in einem infors
mativen Anwenderiericht zusamirmendgse-
fakt vwerden. Erste Synergien engeben sich
umgehend., Der redaktionelle  Beitrag
bringt Unternehmen und Kunde (5 me-
ben dem allseits geschatzten Imagezu-
wachs haufig auch lukrative Folgeauftra-
ge, Ist der Text gut und informatv ge-
schrieben — und das legt nun wirklich am
Unternehmens-Ceschick, sachlich zu be-
richten und dabei die sigenen Starken
merausruarbeiten —, empfiehlt sich die Be-
stellung won Reprints. Die gibt’s mamlich
mieist 7o Sonderpreisen und Sie enweisen
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sich stets als aussagekraftige harketing-
unteragen, die in ibrer Uberzeugumgs-
kraft Firmenbroschiren und Werbeflyers
bei weiterm Ubertreffen. Die gelungene
Story wird selbstverctdndlich auch  ims
US-englische Web gehdngt und in der
internationalen  Firmenzeitschrift  verdt-
fentlicht, bevor das Untemehmen sich aut
die heimische Nutzung des Materials kon-
zentriert. Das sollte allerdings beinahe
zeitsynchron tber die Bihne gehen, Wie?
Irndemn der Text nicht nur ins Deutsche
Gbersetzt, somdern auch sprachlich wnd
inhaltlich lokal angepalit vwird, Mach einer
ermeuten Freigaberunde mit dem Fundei
sollte der Plamerung Iin den relevanten
fisterreichischen Redien nichts mehr im
Wege itehen, sumal eine aktuells Aus-
landsverdifentichung in der Regel ani-
mierend aul die heimische Presse wirkl
Damit wird die oben angefihrie US-Bo-
nuspalette auch iTm Helmmarkt mit wWeEnig
Aufwand und wviel Effekt repliziert. Hier
entsteht allerdings noch ein entscheiden-
der Zusatzworteil: Das Unternehmen wver-
anschaulicht seine internabionale Audrich-
tung, seime weltweiten Erfolge und sein
dynamisches Image. Und wird mit einer
solchen aktion in beiden EKontimenten
urd hawfig auch noch daniber hinaus be-
kanrt, Solche und ahnliche Aktionen gibt
es irm MMarketingmix zuhauf. lhr \Wert liegt
in ihrerm mehrdimmensionalen Promaotions-
effekt und in der USA-wseiten, bilateralen

Synerqgie.
Alle 10 Gebote der edalgreichen I5A-
Farketingkommunikation  haben  eines

gemesinsam; eife pragmatische, mullina-
tienal orientierte Fromotionsphilosophie.
Mior geht es darwm, dsterreichische Fir-
men und ihr Posrtfolio mit viel Geschick
wngd wenig Aufvwand im Ausland erfolg-
reich zu plazieren — und dabei auch gleich
den einheimischen Absatz zu dynamisie-
ven, Es gilt, herkommliche Plade zu ver-
lassen wnd sich kreativ anzupassen, dabe
weder das Rad meu zu erfinden noch
Ubermaflig teure Ressourcen zu binden.
Der eigentliche Asdpruch lisgt im |odb,
und dabei kdnnen multinational beschla-
gene Marketingprofis hellen. Die gibt es
mit unterschiedlichen lokalen und wirt-
schaftlichen Erfahrungs- und Expertise-
Schwverpunkien,
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