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Dle Elnfuhrung elnes Erzeugnlsses im Auslqnd
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D ie schrtttwelse Reuhsnerung der romlschen EWG- -
Vertrdge weitet die nationalén Mdrkte der Partner-
"Linder in dem .MaBe aus, in dem die Zollmavern

abgebaut werden. Das bedeutet fir den einzelnen Un-

- ternehmer. eine VergréBerung seiner Absatzchancen,

zugleich abér auch seines Risikos. Das liegt.nicht allein
in der,‘réﬁ'mlichen Ausweitung ‘des Marktes, die eine

"' Transparenz noch mehr erschwert, sondern gewif3 auch

daran, dafl man die Wettbewerbsmethoden nationaler

«Konkurrenfen zumeist bereits' hinlénglich studieren

konnte, wahrend die” Aktionen und Reaktionen der

: Wettbewerber aus ahderen EWG-Léndern den heimi-

" schen Hersteller oft vor vollng neue Slfuchonen stellen.

GroBere Chancen und’ groBeres R|5|ko zwingen zu
Uberlegungen ‘wie man die - welfalhgeren Chancen
nutzen ‘kann, ohne indes auch ein entsprechend ver-

groBertes Risiko ins Kalkil ziehen zu missen. Hier -
- kann nur eine ganz intensive Planunghelfen! Aus-

gangspunkt sind.dabei —-hdch Fixierung-der eigenen
Unternehmungszuele — die Planung und_Einfilhrung

des eigenen Erzeugnlsses auf dem ausland:schen Markt.

" Mit' diesen Tahgkelfen wollen ‘wir uns ‘im folgenden

etwas eingehender beschéftigen unter. der Fragestel-

lung, welche Moglichkeiten sich im Planung;berelch -
des Marketing bieten, speziell unter Einsatz der Marki-
: forschung, um das Risiko einer solchen Neueinfhrung -

. so gering wie maglich zu halten, Wir wollen dabei
".versuchen, die Probleme an Hand eines- fiktiven Bei-

spiels -darzustellen, das |edoch auf prakhschen Erfuh-

‘rungen beruhf D e

GRUNDIDEE S

Markehng Arbext ist kein’ absfroktes Spiel . mlf Zahlen,;

sondern vor allem eine schopferische Arbeit.: Man muB

*. Méglichkeiten der Markfschaffung oder Marktgestal-

.- kénnen,

tung sehen, um sie, auf das elgene.Unfernehmen und

dessen. Ziele bezogen, ntsprechend cnwenden “Zu

. Es muB auch am Anfang der Markehng Arbeit for die
EinfOhrung eines Erzeugnlsses im Ausland -eine Idee '

stehen.

* Nehmen wirji folgenden Fall an: Ein groBeres deut-
- 'sches Unternehmen, das elekirotechnische: Bedarfsarti-

- Generalverteter Guft. In einer.Sitzung der Geschdfts-

. " Grinde wegen nicht realisieren 1&8t, eine.’lneuerPro-'
" ... duktionsstatte in Frankreich: aufgebaut werden sollte, -
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kel herstellt, hatte bisher ein kleineres Exportgeschdft
“mit Frankreich in Radloapparaten

Fernsehgeféten,
Phonoartikeln, Kohlschranken, . Sfaubsaugern, Wasch-
maschinen ynd verschiedenen elektrotechnischen Ko-
chengercten, das dber einen in Frankreich dnséssigen

leitung des Unternehmens wird der Vorschlag gemacht'

die Frage eingehend zu prifen, ob nicht im Zuge der -
geplanten, noiwendig gewordenen Kapazitétsauswei- B

tung, die’ sich im Stammwerk selbst- verschiedener

“:r P o T e Dr Relmund Muller, Hamburg

die vorersf dle gesamte Produkhon fur dus Export-

. geschaft  Gbernehmen - ‘kénnte. Dariiber hinaus vertritt .

man die Ansicht, daB es mogllch sein- muBfe, den Ab-:

satz in Frankreich erheblich forcieren ‘zu kdnnen, zu-"
-mal man -der Meinung ist,.daB die - exgenen Erzeug-
- nisse Uber bestimmte Produkfvorzuge im Bereich’ der:

technischen Sicherheit :verfigen, die ihnen auf dem

franzésischen Markt einen - Anteil snchern miBten, der

dem derzelhgen kelneswegs entsprlchf

" Die Entscheidung uber die Errlchtung einer neuen Pro-
- duktionsstétte ‘wird vor ‘allem davon abhangen, in-

welchem Umfang man glaubt, -den Absaiz m Frank: -
reich innerhalb . kiirzerer “Zeit. ausweiten zu’ kénnen.

. Ferner soll auch die. Frage geprift werden, ob und

unter welchen . Gesichtspunkten .'in Frankreich eine
elgene Absatzorganisation aufgebuut werden soll

Die Geschaffslelfung beauftragt einige Herren des

- Unternehmens, im Rahmen eines Entwicklungs-Teams

diese Fragen eingehend zu prifen und. der Geschdfts-.
leitung defallllerte Vorschlage elnzurelchen

. AUSGANGSKONZEPTION G

Nach AbschluB seiner_ Arbeiten legt das Entwwklungs- B

Team der. Geschaffslelfung einen. Bericht vor, in dem
dargelegt wird, in welchem Ralimen, mit welchen Mit- -

teln etc. dieses Vorhaben realisierbar sein dorfte.
. Diese Ausarbeitung ist damit zugleich auch Marketing- . -

Ausgangskonzeption. ‘In - ibr. wird detailliert festgehal-

Unternehmens heraus - avf. dem. franzoslschen Markf
vorgegangen werden soll.

0

Wenn die Geschaﬁslelfung dlese Vorschlage gepruf’r

und — zumeist nach verschledenen Anderungen — . .7

gebilligt hat, wird es notwendig sein, einen -kritischen

Vergleich zwischen dem’ in-‘'der Marketing- AUSQungs-
konzeption fixierten eigenen’ Vorhaben und dén Ge- '

gebenheiten und Méglichkeiten des in Frage kommen-
den Mcrktes durchzufuhren : .

B

MARKTANALYSE :

" Dies geschleht in der Durchfuhrung elner Markfcnc-

lyse. Zur Durchfihrung kénnen - geeignete- Institute im
Inland oder im- Auslundsmark’r selbst herangezogen

. .werden,

Durch die Murkfcnalyse (dle Beschaffung, Auswerfung

und  Avufbereitung zugénglicher- “Informationen . ver-.

schiedenster "Arf; wie z B. der amtlichen Statistik, der..

.Verbandstatistiken, von Presseverdffentlichungen u.a.,
_die Fohrung verschiedener - Expertengesprdche) lcssen
f_slch Angaben zvu folgenden Fragen finden:

— Die gegenwdrtige GroBe des betreffenden Mcrktes - :

‘nach - Menge und Wert,” die Entwicklung dieses
- Marktes ‘in den letzten Jahren Daraus abgzelelfef
Welzllche Prognose 1Bt sich for d|e nuhere ukunft
- stellen

* ten, wie aus, der -Perspektive und den Absichten des =

&'

AN

[



- — Aufschlisse Uber die Wettbewerbssituation: Die
Zahl der Wettbewerbsunternehmen. Inwieweit han-

delt es sich dabei um inlédndische oder ausldndische.

Unternehmen. Die Entwicklung der Bedeutung, die
die einzelnen Unternehmen am Markt haben. Pri-
fung der Frage, wie der Wettbewerb strukturiert
ist: Oligopol oder breitgestreuter Wettbewerb. In-
wieweit handelt es sich dabei um unabhdngige
oder mit Konzernen, evil. auf internationaler Basis,
verflochtene Unternehmen. -

— Herrschen auf dem Markt Firmen-Marken oder Pro-
duki-Marken vor. Wieviele Artikel werden Gber-
haupt mit etwa welchen Marktanteilen, unter wel-
chem Namen, in welchen Qualitdten, zu welchen
Preisen usw. angeboten,

— Ober welche Absatzwege werden diese Erzeugnisse
abgesetzt. Wie erfolgt handelsiblicherweise der
Absatz. Eine wie grofle Zahl von Hd&ndlern fihrt
Erzeugnisse dieser Produkigruppe. Welche Rolle
-spielen Kommission, Konsignation. Inwieweit be-
schrdnkt sich der Handel angebotsmdBig auf nur
wenige Marken/Firmen. .

— Welche Handelsspannen sind {iblich, welche Prak;
tiken bei der Einfihrung neuer Erzeugnisse.

' — Wie .sind Verkaufs- und Vertriebsapparate des
Wettbewerbs beschaffen (GroBe, Struktur).

— Analyse der Wettbewerbsfirmen nach der Breite
'des Sortiments und der Bedeutung der einzelnen
Artikel- am Gesamtgeschdft. Beschaffung und Aus-
wertung von Geschdftsberichten oder Informatio-
nen, die Uber diese Unternehmen verfigbar sind.

— Spezielle Untersuchungen dariber, ‘welch'e auslén-
dischen Unternehmen bereits am Markt mit welchen
Artikeln und mit welchen Anteilen verireten sind.

"~ Inwieweit haben sich diese ausldndischen. Unter-

nehmer beispielsweise in ihrem Angebot dem An-
gebot franzdsischer Hersteller angepaft.

— Beschaffung evil, verfiigbarer Unterlagen, die Auf-
schluB dariber geben kénnen, ein wie groBer Teil
der franzésischen Haushalte mit den zur EinfGh-
‘rung vorgesehenen Artikeln bereits ausgestattet ist,
und anderer Daten mehr, die aus verdffentlichten
Marktuntersuchungen vorliegen.

— In welchem Umfang, Uber welche Werbetrdger und
mit welchen Argumenten wird fir welche Produkte
Werbung getrieben.

— Gibt es bestimmte Vorschriften beziiglich bestimm-
ter Sicherheitsvorrichtungen, mit denen die angebo-
tenen Artikel ausgestatiet sein miissen, oder andere
Bestimmungen, die sich auf die Herstellung oder
Beschaffenheit des Erzeugnisses oder dessen Dekla-
rierung oder Lagerhaltung oder Veririeb: beziehen.

~ Mussen die Produkte vor der Einfihrung bestimm-
ten Prifstellen vorgelegt werden.

— Inwieweit wird mit Garantien gearbeitet,
worauf beziehen sich diese.

— Gibt es Kartelle. Wenn ja, welche Auswirkungen
haben sie auf das eigene Vorhaben,

— Profung des Niederlassungsrechts. Bestehen' z.B.
Vorschriften, die eine Errichtung eines rein deut-
schen Unternehmens unméglich machen oder er-
schweren, Welche Rechtsform des Unternehmens ist
_bestgeeignet.

— Inwieweit kann mit dem Firmennamen und ggf.
einzelnen Markennamen in ' Frankreich gearbeitet
werden. .

 — Profung der ‘Auswirkungen, die sich aus der wei-
teren Realisierung der rémischen Vertrdge auf das

und

,eigene Vorhaben ergeben, und viele andere Fra- -

"gen mehr,

vi ‘

Der Aufgabenstellung fir die Marktanalyse sollte ein
moglichst- umfassender Katalog von Fragen (Prisfliste)
zugrunde liegen, die einer alsbaldigen Kldrung be-
dirfen. '

Ohne Zweifel werden nach Durchfihrung der Markt-
analyse noch zahlreiche Fragen in diesem Katalog
offenbleiben. Eine gut durchgefiihrte Marktanalyse
wird jedoch bereits gentigend Anhaltspunkte erbrin-
gen, um zu prifen, ob eine weitere Verfolgung der
Idee Gberhaupt sinnvoll ist oder nicht,

UBERPRUFUNG DER AUSGANGSKONZEPTION

Wenn die Ergebnisse der Marktanalyse vorliegen,
sollte die Marketing-Ausgangskonzeption an Hand
dieser Ergebnisse kritisch -Uberprift werden. Fast in
jedem Fall wird es zu einer Justierung der Ausgangs-
konzeption kommen, die in einer weiter ausgearbeite-
ten Marketing-Konzeption niedergelegt werden sollte,
welche dann Grundlage fir die kinftigen Eniwick-
lungsarbeiten ist. :

In der Zwischenzeit sollte durch das Unternehmen
selbst eine Reihe weiterer Fragen untersucht werden.
Hierzu geh&rt beispielsweise die eingehende techni-

. sche Prifung des Angebots der Wettbewerber und ein

kritischer Vergleich dieser Produkte mit den eigenen
Erzeugnissen. Welche SchluBfolgerungen ergeben sich
hieravs. Inwieweit bieten sich Anhaltspunkie, die spa-
ter als Rohmaterial fir die Produkiidee oder als Wer-
beargument benutzt werden kdnnen.

Uberlegt werden mu3 auch, inwieweit eine vorherige
praktische Erprobung der zur Einfihrung vorgesehenen
Artikel in Frankreich notwendig ist. Wenn zu vermuten
ist, daB diese Artikel auf andere Gebrauchsgewohn-
heiten als in Deutschland stoBen, wird es in jedem
Fall richtig sein, durch einen Produkitest zu prifen,
inwieweit das eigene Angebot unter Beriicksichtigung
andersartiger Gebrauchsgewohnheiten anbietbar ist,
bzw. welche Anderungen vorgenommen werden miis-
sen, um es méglichst optimal zu gestalten.

In dieser weiterausgearbeiteten, den bekannten Markt-
gegebenheiten Rechnung tragenden Marketing-Kon-
zeption soll auch eine Beschreibung des potentiellen
Kéuferkreises erfolgen und dargelegt werden, wie
man glaubt, diese Kd&uferkreise am wirkungsvollsten
auf das eigene Angebot ansprechen zu kdnnen,

Die Ergebnisse der Marktanalyse werden in den mei-
sten Fdllen jedoch nicht ausreichen, die zur EinfGhrung
vorgesehenen Produkte in jeder Beziehung markige-
recht zu gestalten. Es wird deshalb notwendig sein,
andere Mitte! im Bereich der Marktforschung zur Un-
tersuchung der noch offenen Fragen einzuseizen.

PRODUKTTEST UND VERBRAUCHERBEFRAGUNG

Die Durchfihrung eines Produkitests zur Ermittlung der
Wettbewerbsfdhigkeit der zur EinfGhrung vorgesehe-
nen eigenen Erzeugnisse gegeniber den Produkien,
gegen die diese Erzeugnisse vor allem in Konkurrenz
treten sollen, wurde bereits kurz erwdhnt.

Im Rahmen eines solchen Produkitests wére vor allem
auch die Frage zv priifen, ob Form, Farbe, Ausstattung

Wirtschaftsdienst 1964/VII



u. 6. dem Geschmack und den Vorstellungen bder Kéu-
fer auf dem Auslandsmarkt entsprechen. Hier kdnnen

zum Teil kleinere Anderungen im Bereich von Farbe -

und Form, die' die Konstruktion selbst nicht berthren,
ein Angebot erheblich verbessern. ‘ v

Sollte- der Produkttest ergeben, daf3 mit einer guten
Wettbewerbsféhigkeit zu rechnen ist, dann wird immer
noch im einzelnen die Frage zu priifen sein, wie man
den Verbrauchern das neue Angebot am besten nahe-
bringt. Hier wird es sich empfehlen, bevor man um-
fangreiche Verbraucherbefragungen durchfthrt, durch
eine oder ggf. mehrere kleinere psychologische Unter-
suchungen die Vorstellungen, Meinungen, Urteile und
das Verbraucherverhalten in bezug auf Auswahl und
Umgang mit den in Frage kommenden Artikeln néher
kennenzulernen. Nicht selten stellt man dabei fest, daf

Bereiche, in denen beispielsweise echte Produktvor- .

zige gegeniber einem Konkurrenzerzeugnis bestehen,
direkt nicht angesprochen werden kdnnen, weil damit
voraussichtlich wenig Wirkung zu erzielen wdre.

Durch eine solche psychologische Untersuchung und
nachfolgende Verbraucherbefragungen auf représen-
tativer Basis liefBen sich u. a. folgende Fragen kldren:

Welche konkurrierenden Erzeugnisse sind bekannt.
Wie werden sie beurteilt. Welche Meinungen ver-
binden sich mit den herstellenden Firmen. Wie
stellt man sich in diesem Markibereich zu auslén-
dischen Erzeugnissen, speziell deutschen Produkten.
Detail-Ermittlungen zum Image der Wetthewerbs-
firmen und -marken. Analyse dieser Befunde, um
speziell schwache Stellen aufzuspiren, die man for
as eigene Angebot nutzen kann;, das dem pro-
spektiven Kdufer optimaler erscheinen soll als die
Wettbewerbsangebote.

In jedem Fall wird es notzlich sein, neben den Motiva-
tionen des Kauf- und Gebrauchsverhaltens auch die
Rationalisierungen in diesem Sekior zu erfassen. Dies
wird am besten durch eine entsprechend angelegte
reprdsentative Verbraucherumfrage geschehen. Durch
eine solche Untersuchung lieBen sich u.a. folgende
Fragen kléren: .

— Gesamizahl der Verwender (Besitzer) der betreffen-

den Artikelgruppe, Nichtbesitzer. Siruktur der Be-
'sitzer nach demographischen und soziologischen

Marketing-Schema zur Produkteinfihrung im.Auslund

Merkmalen (z.B. Alter, Haushaltsgréfe, Wohnort-
gréfBe, Berufsgruppe, Regionalgebiet, soziale Schicht
usw.). Ermittlung von Besitzanteilen fir die gréfie-
ren Marken, Analyse der Besitzer der einzelnen
Marken nach demographischen und soziologischen
Merkmalen sowie nach anderen ermitielten Merk-

malen, z.B. im Bereich der Gebrauchsgewohn-
heiten. '

Wann wurde das Gerdt, das man zur Zeit besitzt,
gekauff. Warum hat man es gekauft. Welche an-

eren Marken standen ggf. noch zur Diskussion.
Wie ist der Einkaufsakt vor sich gegangen. Wer hat
entschieden bzw. an der Entscheidung -mitgewirkt.

— Welche Eigenschaften hdlt man bei Produkten die-
ser Gruppe fir besonders wichtig, welche fir be-
deutungslos. Zufriedenheit oder Unzufriedenheit
der Besitzer mit ihrer gegenwdrtigen Marke. Was
gefdllt ihnen an dieser Marke besonders, was ge-
f&llt ihnen nicht. Inwieweit beabsichtigen sie, ein
Produkt derselben Marke spdterhin wieder zu kau-

fen, oder auf welche Marke wiirden sie ausweichen. - -

Detaillierte Untersuchungen tber die Gebrauchsge-
wohnheiten, Welche Vorstellungen bestehen beziig-
lich Qualitét und Qualitétsmerkmalen, Preiswirdig-
keit, Leistung, Modernitdt usw. der einzelnen Fir-
men oder bestimmter Marken.

Welche Vorstellungen hat man von der Wetibe-
werbsfdhigkeit der betreffenden einheimischen Er-
zeugnisse gegeniiber ausldndischen, (Inwieweit wer-
den ausléndische Erzeugnisse Uberhaupt als solche
anerkannt.) Welche Vorstellungen verbinden sich
damit. Und andere Fragen mehr.

Dieser kurze Katalog soll genigen, um anzudeuten,
welche Fragen im Rahmen von Markiuntersuchungen
angegangen werden kénnen.

Bevor man an die Erarbeitung beispielsweise eines’

" Fragebogens geht, sollte man sich sehr eingehend mit

der Fixierung des Fragenkomplexes beschéftigen, der
durch die Untersuchungen zu kldren ist. Selbst die

- bestangelegte Marktuntersuchung wird in den selten-

sten Féllen — und dann nur zuféllig — Aniwort auf
Fragen geben kdnnen, die einem erst spéter eingefal-
len sind. ‘

ENDGULTIGE MARKETlNG;!(ONZ’EPTION

Wenn die Ergebnisse dieser Untersuchungen vorliegen,

wird es notwendig sein, die Marketing-Konzeption,- -~~~

nach der man bisher gearbeitet hat, erneut zy Uber-

A B o o E P
1 2 4 5 6 7 n
Ol — i HileE=0— -l
Idee. Marketing- Basis- " Marketing- Marktunter- Marketing- Realisierung der Kontroll- Einfihrung Morkt- Korrek- -

Xanzeption Markt- Konzeption suchungen Konzeprion Markefing- unfersy- ~ beobadh- furen
{Busis) analyse (Uberarbeitung . {endgiiltig) Konzeption chungen tungen der
und Spezifi- in Produktgesteltung  vor MoB-
zierung) Produktion Einfdhrung ‘nohmen
Werbeplanung
- Verkaufsplanung ete.
Phase A: Grundidee Phase D: Vorbereitungen fir die Einfihrung
Phase B: Profung der Idee; Vorentscheidung tber ihre Phase E: Die Einfihrung des Artikels (der Firma etc.)
Realisierung ) ; - auf dem Markt
Phase C: Erarbeitung der Grundlogen fir die Einfihrung; .
’ - endgiltige Entscheidung Uber die EinfGhrung Phase F: Die Fihrung des Artikels auf dem Marki
Wirtschaftsdienst 1964/VII
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‘ prufen Und zu einer endgulhgen Murkehng Konzephon ' k
.. zu_kommen.’ In dieser endgiltigen Markehng Konzep-
E’hon muB im einzelnen festgelegt werden, was wann,-

. wie und wo eingefhrt' werden soll, und wie nach Plun

- dle weitere Entwicklung. verluufen soll.

, ’Dlese endgulhge Markehng Konzephon
" ‘Grundlage sein fir:
-1." die konkrete Produkfgesfuliung, .
o2 die Produkhon Uberhaupt,
3. die Werbe- Konzeption, :
© 4. die Verkuufs- (Vertrlebs) Konzephon

o

. D|e Vorurbelten der Plcnung mogen noch 0 grund .
lich und umfassend gewesen' sein; wenn es nicht ge- :

- lingt, die Marketing- Konzeption . in “'eine ihr vollauf

enfsprechende Werbe-Konzeption und in eine syn-’
‘ _chron geschaltete* Verkaufs- -Konzeption zu transponie-,
" . ren, wenn' es nicht gelingt, konkret das Produkt zu

schaffen, das der Konzeption entsprechend geschaffen

" werden muB, dann wird die besfe Vorplcnung nutzlos N
_ - damit gerechnet werden daB der Weﬂbewerb durauf

blelben I

. Diése ReuIISIerung der Murkehng Konzephon in die
‘Werbe- Konzeption und, daraus abgeleitet’ .die kon- -
krete Gestaltung der einzelnen Werbemittel, ist ein .
* schdpferischer Akt, der nicht als Rechenresultot aus

-+ einem Elekironengehirn zu gewmnen ist.

“nicht die ‘Meinung der Geschdftsleitung, sondern - die
»"des Verbrauchers, der den-Artikel kaufen soll. Nur an’

" -den Verbraucherwinschen und ‘den - gegebenen Még- -
‘lichkeiten ‘des .Unternehmens, ihnen - zu enfsprechen,"

,kcmn die - Enfscheldung or‘uenherf werden.

e .

T KONTROLLUNTERSUCHUNGEN

CE Es wnrd deshulb empfehlenswert sein, in |edem Fcll
- durch’ eine’ en’fsprednende Kontroll-Untersuchung  zu
profen, inwieweit es gelungen |si eine der Konzeption -

entsprechende konkrete Gesialtung zu schaffen. Dies.

> ~kann beispielsweise durch eine éntsprechend angelegte

- psychologische  Untersuchung geschehen, wobei man

" . speziell iberprift, inwieweit die durch die Konzeption
* "geforderten Anmufungsquuhtuien“ in der Gestaltung "

jvercnkerf sind, d. h. bei der Versuchsperson der Kon-
zephon enfsprechende . Assoziationen. auslésen,
immer wird man-bei solchen” Untersuchungen feststel-

len, daB mehr oder minder groBe- Abweichungen zwi-:-
schen Konzeption und Gestaltung bestehen, dafl 'sich

- vielleicht sogar Stilbriiche .oder Nebenwirkungen ein-

o geschlichen haben, "die nicht beabsichtigt sind. Bei”

einer ‘entsprechenden Anlage der’ Uniersuchung wird
“:man jedoch konkrete Anhaltspunkte” gewinnen, wo

und wie man ansetzen muf,.um diese Mdangel durch
o entsprechende Anderungen zu beseitigen.

Trotz grundlxchsier Vorplunung wird. man dann, wenn .
~das Erzeugnis oder die Artikelpalette eingefihrt wer-
<. den soll, noch immer ein erhebliches Risiko einkalku-*

lieren missen, weil es nicht mdglich war, auf alle offe;
nen. Fragen. eine Antwort zu finden. Man wird" auf

'_VIII

r’nuﬁk 'die )

fien kcmn
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|hre Beunfwortung verznchfen, wenn Emsafz und Ge-

‘winn.in keinem. dngemessenen Verhdltnis stehen, we||

die Beanfworfung zuviel Zeit . erfordern wurde, oder

. welche Grinde -es sonst sein- mogen

-'Eine VO”Ig risikofreie Elnfuhrung lS‘l’ unmoghch und
‘wird. unmdglich bleiben. Gewif8 aber wird ein Unter-

nehmen, das sich bemiiht, so viele . Informationen wie

méglich zu beschaffen; und das in der Lage ist, diese
. Informationen. zutreffend” zu

interpretieren, - immer
einem Wettbewerber iberlegen sem, der memi dor-

: ",ouf vemchten 2y kénnen.
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L EINFUHRUNG DES ERZEUGNISSES . .
Es folgt dann die Phase ‘der konkrefen Elnfuhrung,

. ¢ine Phase, auf die wir hler im elnzelnen nlchf em-
] gehen wollen ; :

Jede Neuelnfuhrung vercmdert |edoch einen bestehen- 4
den Markt. Ist sie-erfolgreich, so ist diese Verdnderung
besonders einschneidend. Es-kann dann mit. Sicherheit

reuglerf L “
BEOBACHTUNG DER ABSATZERFOLGE

Die Reaktionen des Weﬂbewerbs kurzfrlshg zu ermit-
feln, ‘richtig zu analysieren, ist notwendig, um selbst

. " entsprechende SchluBfolgerungen fir dos eigene kunf-
" “Fast immer wird es uniersch|edllche Auffcssungen dar- .

" Gber ‘geben,. ob die Gestaltung der Konzeption' ent- v
. spricht -oder nicht. ‘Entscheidend ist . dabei natirlich

hge Operleren am Markt ziehen zu konnen .

Durch entsprechende Murktbeobachfungen wnrd man’

- ermitteln kdnnen, ob das eigene Produkt den vorge-

sehenen Platz im Markt einnimmt. Hier bieten sich im
Bereich des Handels und der Kaufer Unfersuchungen

-an,. die" AufschluB Ober das ,Ankommen” des neuen

Angebots und die Absctzerfolge (d|e sich speznell in
der ersten Zeit der Neueinfihrung {a nicht am eigenen

'»l‘Umsatz ablésén lassen). bieten. Von Bedeutung wdre:
" auch, durch eine psychologische Untersuchung zu er-,
"mitteln, ob sich ein Markenbild for das’ neue Erzeugnis
-der Art herausbildet, wie es in_der Konzeption fixiert

worden ist, ob Verdnderungen 'im Image der Wett-
bewerbsprodukte 'aufireten, und welcher Art sie sind.

KORREKTUREN DER MASSNAHMEN -

Durch Untersuchungen dieser Art kann. man sich ein

" Instrument schaffen, das es.— ‘neben einer kontinuier-
Fast - -

lichen Konkurrenzbeobachtung in anderen Bereichen:

"2.B. ‘der WerbemaBnahmen, der Neuelnfuhrung oder -

der Umstellung von Konkurrenzerzeugnissen. etc. — -
moglich macht, Markitverdnderungen kurzfristig fest- :
stellen und bewerten zu kdnnen, um ‘ausreichende An-
haltspunkie for Korrekturen der elgenen Manuhmen
zu; gewmnen

Das wird notwendig sei‘n. Denn habeh dfe Vorbérei-,
tungen fir die EinfGhrung des neuen Erzeugnisses-auch
noch so viele Mihe bereitet, die schwierigste und lang-
wierigste  Aufgabe beginnt erst, wenn das - Erzeugnis
eingefihrt worden ‘ist: ndmlich es am Markt durchzu-

" setzen und dafir zu sorgen, daB es sich unter sténdig

verdndernden WeﬂbeWerbsverhaltmssen auch behaup-
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