Exportmarketing oder Importmarketing?

Im Industriegitermarketing kénnen die Transaktionen entweder von den Verkaufern oder den Eink&ufern aktiv
vorbereitet werden. Wenn die Verkaufer (Anbieter) durch ihre Marktaktivitdten den Abschluss von Transaktionen
anstreben, so handelt es sich um das Absatzmarketing. Agieren die Eink&ufer (Nachfrager) auf den
Beschaffungsmarkten aktiv, wenden sie das Beschaffungsmarketing an.

Beim Absatzmarketing und beim Beschaffungsmarketing missen folgende Teilfunktionen von den Marktpartnern
realisiert werden, damit die Transaktionen durchgefiihrt werden kénnen:

Vorbereitung der Marktteilnahme (Absatz- bzw. Beschaffungs-Vorbreitung),
Marktkommunikation (Absatz- bzw. Beschaffungs-Anbahnung),

Abschluss von Marktvertragen (Abschluss Absatz- bzw. Beschaffungsvertrag),
Realisierung des Leistungsaustausches (Realisierung Absatz bzw. Beschaffung).
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Im AuRenhandelsmarketing agiert entweder der Exporteur oder der Importeur auf den Auslandsmarkten. Der
Exporteur betreibt das Exportmarketing, wenn er Marktinformationen beschafft und anschlief3end alle
absatzpolitischen Instrumente einsetzt, um seine Unternehmens- und Exportziele zu erreichen. Beschafft der
Importeur die Marktinformationen fir den Einsatz der einkaufspolitischen Instrumente, weil auch er seine
Unternehmens- und Importziele erreichen mdchte, so handelt es sich um das Importmarketing. Bei der
Anwendung des Exportmarketings trégt der Exporteur die Kosten fir die Teilfunktionen der Vorbereitung der
Marktteilnahme (Exportmarktforschung) und der Marktkommunikation (Exportwerbung). Umgekehrt muss der
Importeur die Kosten der Importmarktforschung und der Importwerbung bei seiner Importkalkulation
berticksichtigen.

Der betriebswirtschaftliche Nutzen des Exportmarketings fur den Exporteur kann stichwortartig festgehalten
werden:

bessere Kenntnis aller relevanten Exportmérkte fur seine Produkte (Bedarfstrager, Wettbewerber),
besserer Bekanntheitsgrad und besseres Image bei den auslandischen Verwendern,

bessere Anpassung der Exportprodukte an den Bedarf der auslandischen Verwender,

bessere Exporterlése durch den Abschluss gewinnorientierter Exportvertrage,

dauerhafte Geschéftsbeziehungen zu den auslandischen Kunden,

zielorientierte Planung des Exportgeschéfts,

marktorientierte Exportorganisation,

fortwahrende Kontrolle des Exportgeschafts.
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