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marketing & communications fur hochwertige produkte und dienstleistungen

Internationalisierung von Produktunterlagen

Wer vor der interessanten Aufgabe steht, ein Produkt fUr den internationalen Markt
aufzubereiten, der braucht mehr als nur gute Englischkenntnisse. Folder,
Produktbeschreibungen und Websites, die von Amateuren ins Englische gebracht
werden, wirken auf der internationalen Buhne bestenfalls bemUht, aber provinziell.
Wenn Sie mit lhrem Angebot auch international glaubwUrdig sein moéchten, dann
nUtzen Sie die Informationen auf diesen Seiten.

Internationale Unterlagen féordern den Absatz

Rund um ein Produkt gibt es eine Vielzahl von
- 3 Texten und Dokumenten, die alle einem
) gemeinsamen Zweck dienen: Sie sollen den
Absatz des Produkts férdern. Dazu gehdren
Flugblatter, Produktbeschreibungen und Content
fUr die Website genauso wie HandbUcher oder
technische Beschreibungen. Alle diese Unterlagen
machen das Produkt erst komplett und
verkaufbar. Soll ein Produkt nun auf dem
internationalen Markt vertrieben werden, mUssen
alle diese Unterlagen auch in Englisch zur Verfugung stehen. Der vorliegende Beitrag
gibt Ihnen eine erste Orientierung dabei, wie Sie zu den Unterlagen fur lhre
Aktivitdten im fremdsprachigen Ausland kommen.

Dieser Beitrag wurde vom Autor des Praxishandbuch Produktmanagement in
Zusammenarbeit mit Mag. Karoline Mrazek erstellt, Expertin fUr internationales
Englisch. Die beiden Autoren bieten Dienstleistungen fUr die Erstellung von
internationalen Marketingtexten. Besuchen Sie zur ndheren Information die Website
www.dokuconsult.aft.

Internationalisierung versus Ubersetzung

Bei der Ubertragung von Texten in die englische Sprache ist es wichtig, zwischen
Ubersetzung und Intermationalisierung zu unterscheiden: Ubersetzung ist das
einfache, meist satzweise Ubertragen eines Textes in eine andere Sprache, wie eben
zum Beispiel Englisch. Internationalisierung ist das umsichtige Ubertragen eines
Textes in internationales Englisch. Dabei wird stark darauf geachtet, dass der Text
seine volle Funkfion im gesamten internationalen Raum entfalten kann. Auf den
folgenden Seiten erfahren Sie, woflr einfache Ubersetzungen geeignet sind und in
welchen Fallen unbedingt eine Internationalisierung durchzufUhren ist.
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Die groBe Falle: Ubersetzung

Oft ist die Versuchung groB3, bereits vorhandene Texte einfach ins Englische zu
Ubersetzen. In der Praxis kommen zwei Fdlle vor: Die EigenUbersetzung ist eine der
Hauptursachen fir mangelhafte sprachliche Qualitat. Oft als kostengUnstige Option
gesehen, geschieht so manche Ubersetzung durch Mitarbeiter im Haus, die
entweder nicht Uber die entsprechende sprachliche Ausbildung oder Uber
unzureichende Erfahrung in der Erstellung fremdsprachiger Texte aus deutschen
Originalen verfugen. Denn leider wird Fremdsprachenkenntnis oft mit
Ubersetzungskompetenz gleichgesetzt. An dieser Stelle ist es angemessen, die
Notwendigkeit sprachlicher Qualitat zu unterstreichen. Denn es gibt noch immer die
weit verbreitete Meinung, dass bei einer Zielgruppe, die hauptsdchlich im nicht-
englischsprachigen Raum beheimatet ist, die Qualitat englischer Produktunterlagen
keine so groBe Rolle spielt: ,,Hauptsache wir haben die Unterlagen in Englisch. Wie
gut das Englisch ist, ist nicht so wichtig — unser Zielpublikum kann ohnehin selbst nicht
gut Englisch." Diese Folgerung ist leider ein groBer Irrtum. Zwar ist Englisch tatsdchlich
nur von rund zehn Prozent der Weltbevolkerung die Muttersprache. Doch auch
Leser, deren Muttersprache nicht Englisch ist, erkennen einen guten englischen Text.
Aus diesem Grund, und auch um zusdtzlichen kulturellen MissverstGndnissen
vorzubeugen, ist darauf zu achten, dass vor allem Texte, deren Zielgruppe nicht
Englisch als Muttersprache spricht, von besonders hoher Qualitat sind. Jeder, der mit
der Muttersprache Deutsch aufgewachsen ist, wei3 wie unangenehm es ist, einen
Text in holprigem, weil schlecht Ubersetztem Deutsch zu lesen. Einen solchen Text in
einer Fremdsprache zu lesen, ist im besten Fall belustigend, jedoch oft nur mit
groBten Anstrengungen moglich. Dazu ein einfaches Beispiel: Besonders im
Deutschen ist es Ublich, Texte mit sprachlichen Wendungen oder sogar
Sprichwodrtern auszuschmucken, um die Aussage damit zu unterstreichen. FOr
manche dieser Stilelemente gibt esim Englischen direkte Entsprechungen. In einigen
Fdllen jedoch werden d&hnliche Formulierungen in einem ganz anderen Sinn
verwendet. Und oft gibt es gar keine Entsprechung. Zu wortlichen
Ubereinstimmungen zu greifen ist in jedem Fall fatal. Der Text wére sofort als primitive
Ubersetzung entlarvt. Auch die professionelle Ubersetzung, also die in den meisten
Fallen satzweise Ubertragung eines Ausgangstexts in eine Zielsprache, ist fUr
Marketingtexte ungeeignet. Zum Beispiel kommt es oft zu wértlichen Ubersetzungen,
die nicht in der Lage sind, den urspringlichen Sinn ausreichend zu fransportieren.
DarUber hinaus werden Informationen meistens Satz fUr Satz Ubertragen — ohne dass
gepruft wird, ob zum Beispiel die Nutzenargumentation in einem Produktfolder
wirklich  erhalten  bleibt.  Natirlich  sind  einfache  Ubersetzungen  fir
Geschdaftskorrespondenz oder technische Dokumentationen oft vollig ausreichend.
Und es spricht nichts dagegen, die englischen E-Mails an den Geschdaftspartner in
Bombay selbst zu schreiben. Bei Unterlagen, die den Marktauftritt entscheidend
mitbestimmen, ist von dieser Variante allerdings dringend abzuraten.
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Die echte Losung: Internationalisierung

Von einer professionellen Internationalisierung kann man erst sprechen, wenn die
Ubertragenen Texte auch in englischer Sprache ihre volle Wirkung entfalten. Das ist
dann der Fall, wenn zum Beispiel:

- intfernational gebrduchliche Formulierungen verwendet werden

- der Inhalt syntaktisch und semantisch Uberzeugend ist

- der Text sich so liest, als ob er in internationalem Englisch verfasst worden ware
- der Text fUr die internationale Zielgruppe geschrieben wurde

Mit einer Internationalisierung wird der Sprachraum also auf die gesamte Welt
ausgeweitet. Und es kommen zusatzliche Uberlegungen ins Spiel, die bei einer
einfachen Ubersetzung nicht angestellt werden. Zum Beispiel ist es wichtig, welche
unterschiedlichen Muttersprachen innerhallb der internationalen Zielgruppen eine
Rolle spielen. Es macht schlielich einen Unterschied, ob der arabische, der
sUdamerikanische oder der asiatische Markt adressiert wird. Viele der
Uberlegungen, die bei der Erstellung des Originaltextes getroffen wurden, sind also
bei der Konzeption und Realisierung einer internationalen Version von
Produktunterlagen erneut zu berUcksichtigen. So sollten bei der Internationalisierung
die folgenden Punkte vorab geklart werden:

- Wer sind die Mitglieder der internationalen Zielgruppe?

- Wass sind deren sprachliche Praferenzen?

- Welche Informationen sind fUr diese Zielgruppe relevante

- Welche Informationen sind fuUr diese Zielgruppe nicht relevant?
- Welche zusatzlichen Anforderungen muss der Text erfUllen?

Nur wenn die Antworten auf diese Fragen bekannt sind und bei der Ubertragung
gewissenhaft berUcksichtigt werden, entsteht ein professioneller internationaler Text.
Dann wird erreicht, dass die Botschaften im Englischen genauso ansprechend
wirken wie im Deutschen.

Das folgende Beispiel einer Headline verdeutlicht den Unterschied zwischen einer
platten Ubersetzung und einer Uberzeugenden Internationalisierung:

Wir sind |hr
zuverlassigster Partner

Ubersetzuni/ \‘Internationalisierung

We are your most The partner you can
reliable partner always rely on
www.praxishandbuch-produktmanagement.de www.matys.at
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Internationalisierung als Wettbewerbsvorteil

In den Jahren 2003 und 2011 wurden von DokuConsult Studien durchgefuhrt, mit der
die Qualitadt englischer Websites von 06sterreichischen [T-Anbietern untersucht
wurde. Aus dem Kreis der Top 500 Anbieter wurden 50 Websites einer genauen
Auswertung unterzogen. Das erschreckende Ergebnis: 85% der englischen Versionen
sind amateurhaft, nur bei 15% kann man von echten internationalen Versionen
sprechen:

Englische Websites Top 500 IT-Anbieter:

15%
hochqualitative
internationale Website
85%
schlechte
semantische Qualitat
- wortliche Ubersetzungen
- Austriazismen
- Germanismen
- Bedeutungsverluste

Die mangelhaften 85% der Websites weisen einen unnotig schwerfdalligen Stil auf, der
durch die 1:1 Ubersetzung von deutschen Relativsdtzen entsteht. Eindeutig
Osterreichische oder deutsche Formulierungen wurden linear ins Englische Ubersetzt
(Austriazismen, Germanismen). In vielen Féllen wurde die urspringliche Bedeutung
der deutschen Texte nicht voll ins Englische transportiert. Stil und Lesbarkeit sind oft
schlecht, es wird sprunghaft zwischen britischem und amerikanischem Englisch
gewechselt. Die englischen Versionen enthalten Interpunktionsfehler, auch
Grammatikfehler sind hdaufig. Insgesamt ist das Ergebnis erschitternd: Jeder
potenzielle Partner im Ausland erkennt sofort die halbherzige Prasentation.

Auch wenn sich die Qualitat seit der Untersuchung im Jahr 2003 vielleicht etwas
verbessert hat oder andere Branchen moglicherweise etwas umsichtiger vorgehen,
eines steht fest: Nur wenige Anbieter, die den internationalen Markt bearbeiten
mdchten, gehen wirklich professionell vor. Diese Situation zeigt eine Chance auf,
wie mit relativ geringen Mitteln ein starker Wettbewerbsvorteil am internationalen
Markt errungen wird: Nur wenige Mitbewerber treten am internationalen Markt
professionell auf. Mit hochqualitativen englischen Unterlagen kann man sich von
Konkurrenten leicht abgrenzen und sehr kostengUnstig international profilieren.
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Die wichtigste Aufgabe: Gute Vorbereitung

Dass es sich empfiehlt, Internationalisierungen von einem professionellen
Sprachdienstleister durchfUhren zu lassen, versteht sich nach den obigen
Ausfuhrungen von selbst. An dieser Stelle ist darauf hinzuweisen, dass die Kosten for
die Internationalisierung von Texten deutlich Uber den Preisen fur einfache
Ubersetzungen liegen. Das Kosten/Nutzenverhditnis ist allerdings wesentlich besser
als das von Ubersetzungen. Denn mit einfachen Ubersetzungen ist es praktisch
unmaoglich, einen internationalen Marktauftritt glaubwUrdig zu gestalten. Es gibt
einige interne Vorbereitungen, mit denen Sie sowohl das Ergebnis optimieren als
auch die Kosten fur den Internationalisierungs-Partner im Rahmen halten:

e Grafiken: Verwenden Sie in Grafiken entweder keine oder gut editierbare Texte.
e Begriffe: Achten Sie auf eine einheitliche Verwendung von Begriffen.

e Wiederkehrende Textpassagen: Verwenden Sie in all lhren Unterlagen fOr
Textpassagen mit  identischer Aussage nach  Moglichkeit  dieselben
Formulierungen. Durch solche Redundanzen senken Sie die Kosten fUr die
Internationalisierung und erhéhen gleichzeitig die Wiedererkennung.

e Vorhandenes Material: Stellen Sie alle bereits in der Fremdsprache existierenden
Texte als Begleitunterlagen fUr die Internationalisierung zusammen. Teilen Sie dem
Sprachdienstleister nach Moglichkeit mit, woher die Texte stammen.

e Zielgruppe: Erstellen Sie ein Zielgruppenprofil der internationalen Zielgruppe.

e Sprache: Uberlegen Sie, ob Sie britisches oder amerikanisches Englisch
bevorzugen. Sie kdnnen sich in diesem Punkt auch von Ihrem Sprachdienstleister
beraten lassen.

e Adaptierung: Treffen Sie eine Vorauswahl, welche Unterlagen und welche
Informationen darin eventuell fUr lhre fremdsprachige Zielgruppe nicht relevant
sind bzw. welche zusatzlichen Informationen Sie lhrer neuen Zielgruppe zur
Verfigung stellen mdchten.

Bei der Umsetzung schlieBlich sollten Sie sich darUber im Klaren sein, dass eine
Internationalisierung nicht in derselben Form delegiert werden kann wie eine
Ubersetzung. Es ist unbedingt notwendig, mit lhrem Internationalisierungspartner
eng und laufend zusammen zu arbeiten, um zu einem guten Ergebnis zu kommen.
Diese Notwendigkeit Iasst sich in einer Faustformel fur Internationalisierungen
zusammenfassen: Gehen Sie genauso grindlich vor wie bei lhren deutschen
Produktunterlagen. Erinnern Sie sich, welcher Prozess notwendig war, um das
deutsche Material zu erstellen. Denken Sie daran, wie lange an den Texten gefeilt
wurde und wie oft diese Uberpruft und Uberarbeitet wurden, bis sie schlieBlich in ihrer
endgultigen Form in Verwendung gingen. Planen Sie daher die Internationalisierung
rechtzeitig in lhre Projekte ein und nehmen Sie sich Zeit fUr die Suche nach dem
richtigen Internationalisierungspartner.
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Strategie, Konzept & Text

Der Autor dieses Beitrags ist seit Uber vierzig Jahren im Marketing tatig, seit 1993 als
selbststdndiger Berater. Erwin Matys begleitet Inhaber, GeschdaftsfGhrer und
Produktmanager dabei, ihnre Marketing- und Kommunikationsziele zu verwirklichen.
Besonders geschdtzt werden seine Leistungen von Auftraggebern, die hochwertige
Produkte und Dienstleistungen vertreiben — in diesem Bereich verfugt er Uber
weitreichende praktische Erfahrungen. Erwin Matys lebt und arbeitet in Wien und ist
Autor der Marketingtitel Praxishandbuch Produktmanagement, Dienstleistungs-
marketing und ErklGrungsbedurftige Produkte bewerben und verkaufen.

dipl.ing. erwin matys

marketing & communications

austria, 1200 wien, wasnergasse 21 top 5
mitglied der wirtschaftskammer wien
+43-680-4013235

erwin@matys.at

www.matys.at

LinkedIn
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Weitere Downloads

Der Autor dieses Beitrags ist Marketingexperte und leistet in diesem Bereich seit
Jahrzehnten grundlegende  konzepftionelle  Arbeit. Sein  Praxishandbuch
Produktmanagement (Campus Verlag) ist mittlerweile in der 8. Auflage und wird als
das Standardwerk der Produktvermarktung gehandelt. Das wegweisende
E-Book »Erklarungsbedurftige Produkte bewerben und verkaufen« ist unter
www.matys.at sogar kostenlos zum Download verfUgbar. Auf den Websites von
Erwin Matys finden sich auch viele weitere PDFs, die sich mit Vermarktung,
Bewerbung, Vertrieb und Produktmanagement von hochwertigen Produkten und
Dienstleistungen beschdaftigen.

Marketingtools zum Download:

"X Professionelle Produktunterlagen — Der Weg zur Produktbeschreibung

"X Internationale Produktunterlagen — Im Ausland professionell auftreten

"~ Wie hochwertig wirken Ihre Produkte?2 — Checkliste fir B2B Anbieter

"X Best Practices im IT-Marketing — Bewdhrte Erfolgsrezepte aus der Praxis

"~ Neukundengewinnung Uber die Website — FUr spezialisierte B2B Anbieter

"~ Was ist B2B Content Marketing? — Einstieg in kostengUnstiges Internet-Marketing
"X Test: Chancen lhrer Dienstleistung — Welche Chancen hat Ihre Dienstleistung?
"X Dienstleistungen bewerben und verkaufen — Der richtige Mix fUr Dienstleistungen
= Was sind erkldrungsbedurftige Produkte? — Definition und Kennzeichen

= Umfrageergebnisse: Beratungsintensive Produkte — So wird vorgegangen

"X Erkl&rungsbedirftige Produkte — Wer verkauft sie am besten?

% Der Produkt-Check - Visualisierungstool fUr Inren aktuellen Marketing-Mix

"X Schnittstelle Werbung-Vertrieb — Unkonventionelle Absatzsteigerung

“~ Zitate fOr Produktmanager — Sammlung nitzlicher Zitate

Karrierehilfen zum Download:

= Praxisausbildung Produktmanagement — Das E-Training zum Buch

"~ Eignungstest Marketing — Sind Sie ein Performer?

"X Wie werde ich Produktmanager? — Der Weg ins Produktmanagement

"= Abenteuer Produktmanagement - Insider schildern inre Faszination

"% Neu als Produktmanager — 10 Tipps fUr den Start als Produktmanager

= Karriere im Produktmanagement — Erste Orientierung im Produktmanagement

"~ Entlohnung Produktmanager — Was verdienen Produktmanager?

= Stressmanagement fir Produktmanager - Stresstipps for den Alltag im Marketing

"X MarktUbersicht Seminare Produktmanagement — Orientierung im Seminar-Dschungel
"X Erfolgreiches Produktmanagement — Insider-Tipps von 10 Top-Experten

Marketingliteratur zum Download:

"X Praxishandbuch Produktmanagement — AusfUhrliche Buchvorstellung

"~ Praxishandbuch Produktmanagement — Die Story zum Buch

"X Buchvorstellung Dienstleistungsmarketing — AusfUhrliche Buchvorstellung

"X Erkl&rungsbedurftige Produkte bewerben und verkaufen — Kostenloses E-Book
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Publikationen von Erwin Matys

Erwin Matys

PRAXISHANDBUCH
PRODUKT-
MANAGEMENT

Grundlagen und Instrumente

Die

Praxishandbuch Produktmanagement

Erschienen 2001-2022 im Campus Verlag. Das Buch bedient
sowohl das Informationsbedurfnis von Berufseinsteigern als auch
von Profis. Es gibt einen vollstdndigen Leitfaden fOr die
prakfische  Arbeit im  Produktmanagement.  Unzdhlige
Checklisten, Ubungen, Tests und Fallbeispiele ergénzen die

[ Neuauflage |
| des Standard- |
\ werks

geradlinige Struktur. Die Publikation erfreut sich unter
Produktmanagern gréBter Beliebtheit und wird selbst von der
Financial Times als Standardwerk gehandelt. Mehr Infos zum
Buch auf www.praxishandbuch-produktmanagement.de, dori
ist auch ist auch die Bestellung Online moglich. Mit der nunmeht
8. Auflage wird das E-Book kostenfrei mitgeliefert.

8., aktualisierte und
iiberarbeitete Auflage

) €4 campus

Erwin Matys

Dienstleistungsmarketing

Das Buch behandelt die zentralen Aufgaben jedes Anbieters
von Dienstleistungsprodukten: Kunden finden, gewinnen unc
binden. Im Rahmen von leicht nachvollziehbaren
Marketinggesetzen sind die Erfahrungen erfolgreicher Anbieter
zusammengestellt. Der enthaltene Leitfaden ermdglicht es
selbst Einsteigern, rasch zu einem fundierten Marketingkonzept
fUr ihre Dienstleistungsprodukte zu kommen. Der Titel ist 2004-
2011 im Redline Verlag erschienen. Eine detailierte
Beschreibung der 3. Auflage ist auf www.matys.at als PDF
verfUgbar, darin ist auch der Link zur Bestellung angegeben.

Dienstleistungs-
marketing

Kunden finden, gewinnen und binden -
mit Leitfaden zum Marketingkonzept

Erwin Matys

ErklGrungsbedurftige Produkte

Erklarungsbedurftige bewerben und verkaufen

Produkte

Ein kostenloses E-Book mit 80 Seiten, auf www.matys.at als PDF
zum Download. Die Publikation bietet ein bewdhrtes
Vorgehensmodell, wie fur Produkte und Dienstleistungen mit
hohem ErklGrungsbedarf eine erfolgreiche Kommunikation
aufgebaut wird. Sie erfahren hier, welche Ansatze Sie wahlen
kdnnen, welche Reihenfolge der Kommunikationsmittel und -
wege sinnvoll ist und wie Sie potenzielle Kunden sanft aber
bestimmt an einen Kauf heranfUhren. Die aktualisierte und
erweitere Version 5 des E-Books stammt aus dem Jahr 2020.
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