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Empfehlen Englisch:
Clever kommunizieren im
internationalen Marketing
Du willst dein Produkt nach London, Lissabon oder Los Angeles bringen – aber
deine Marketingtexte klingen wie ein Google Translate-Fiebertraum? Willkommen
im Club der Internationalisierungs-Dilettanten. Wer im globalen Marketing
erfolgreich sein will, muss mehr draufhaben als „Please buy our amazing
product“. Dieser Artikel zeigt dir, warum „empfehlen Englisch“ mehr ist als
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ein Übersetzungsproblem – und wie du Kommunikation, Tonalität und Conversion-
Strategie auf internationalem Level endlich in den Griff bekommst.

Warum „empfehlen Englisch“ mehr bedeutet als nur „recommend“ – und wie
du den richtigen Ton triffst
Wie kulturelle Unterschiede dein Marketing sabotieren können (wenn du
sie ignorierst)
Was Transcreation ist – und warum du ohne sie scheiterst
Wie du deine internationale SEO-Strategie richtig aufziehst
Welche Tools und Prozesse helfen, um global konsistent zu kommunizieren
Wie du mit Localization, UX und Sprache Vertrauen aufbaust
Best Practices für Landingpages, Ads und CTAs in Englisch (und anderen
Sprachen)
Die größten Fehler beim internationalen Marketing – und wie du sie
vermeidest

Empfehlen Englisch: Warum
„recommend“ nicht reicht
Der Begriff „empfehlen Englisch“ taucht in unzähligen Keyword-Listen auf –
aber was steckt wirklich dahinter? Die meisten denken sofort an das Wort
„recommend“. Und ja, das ist die Lexikonlösung. Aber Sprache ist kein
Vokabeltest. Wer im Marketing nur übersetzt, verliert. Denn „recommend“ ist
nicht gleich „empfehlen“. Es gibt „suggest“, „endorse“, „advocate“, „vouch
for“ – und jedes dieser Wörter hat eine andere emotionale Ladung, ein anderes
semantisches Gewicht und eine andere Conversion-Wirkung.

Ein Beispiel: „We recommend our latest product“ klingt höflich, aber auch
beliebig. „We strongly endorse our new solution“ hingegen klingt nach
Überzeugung. „We suggest trying our new platform“ wirkt zurückhaltend –
vielleicht zu zurückhaltend. Die Wahl des richtigen Ausdrucks entscheidet, ob
du Vertrauen oder Skepsis erzeugst. Und genau hier beginnt die eigentliche
Arbeit: Kontext verstehen, Zielgruppe analysieren, Tonalität anpassen.

Die Herausforderung liegt also nicht in der Übersetzung, sondern in der
Intentionsübertragung. Was willst du wirklich sagen? Wie klingt das im Kopf
deiner Zielgruppe? Ist deine Empfehlung ein Verkaufsimpuls oder ein gut
gemeinter Hinweis? Wer das nicht klar definiert, sabotiert seine eigene
Kommunikation. Und das ist keine Kleinigkeit – das ist ein Conversion-Killer.

Hinzu kommt: In vielen Sprachen gibt es keine 1:1-Entsprechung für
„empfehlen“. In romanischen Sprachen wie Spanisch oder Französisch ist der
Ausdruck oft formeller oder distanzierter, in asiatischen Kontexten wiederum
indirekter. Wer das ignoriert, riskiert kulturelle Missverständnisse – oder
wirkt schlichtweg inkompetent.



Internationale
Marketingkommunikation:
Kulturelle Kontexte verstehen
Globales Marketing ist kein Drag-and-Drop-Spiel. Was in Deutschland als
vertrauenswürdig gilt, kann in den USA als aufdringlich oder in Japan als
unhöflich empfunden werden. Wer sich beim Thema „empfehlen Englisch“ nur auf
Sprachkenntnisse verlässt, übersieht das Wesentliche: Kultur schlägt
Grammatik. Immer.

Kulturelle Kontexte beeinflussen, wie Menschen Informationen aufnehmen, wie
sie auf Empfehlungen reagieren und wie sie Vertrauen aufbauen. In den USA
darf es gerne etwas emotionaler und direkter sein („We absolutely love this
product – and you will too!“). In Großbritannien hingegen funktioniert
Understatement besser („You might find this helpful“). In Skandinavien zählt
Authentizität – marktschreierische Claims wirken dort schnell verdächtig.

Diese Unterschiede wirken sich direkt auf Conversion-Raten aus. Wenn deine
Kommunikation kulturell danebenliegt, bekommst du keine Leads – sondern
Bounce-Rates. Und das liegt nicht am Produkt, sondern an der Art, wie du es
präsentierst. Deshalb gilt: Wer international kommuniziert, muss lokal
denken. Immer.

Ein weiterer Punkt: Die Bedeutung von Empfehlungen variiert stark. In einigen
Märkten zählt das persönliche Urteil („endorsed by experts“), in anderen die
soziale Bestätigung („recommended by thousands of users“). Und dann gibt es
noch Märkte, in denen eine neutrale, sachliche Darstellung besser
funktioniert. Kurz gesagt: Wenn du „empfehlen Englisch“ sagst, musst du
erstmal wissen, wen du überhaupt ansprichst.

Transcreation statt
Übersetzung: So wird
Kommunikation wirklich
international
Übersetzen ist tot. Zumindest dann, wenn du damit versuchst, funktionierende
Marketingbotschaften in andere Sprachen zu retten. Die Zukunft – und
Gegenwart – heißt Transcreation. Dabei geht es nicht um Wort-für-Wort-
Übertragungen, sondern um kreative Adaptionen. Ziel ist es, die emotionale
Wirkung, die Botschaft und die Conversion-Intention in der Zielsprache neu zu
erschaffen.



Beim Thema „empfehlen Englisch“ heißt das konkret: Du überlegst nicht, wie
man „empfehlen“ übersetzt, sondern wie du den gleichen psychologischen Effekt
im Englischen erzeugst. Vielleicht ist das eine direkte Empfehlung,
vielleicht ein Social Proof, vielleicht ein Influencer-Testimonial. Alles ist
erlaubt – solange es im Zielmarkt funktioniert.

Transcreation ist teuer, aufwändig und braucht Profis. Aber sie zahlt sich
aus. Denn im internationalen Marketing zählt nicht, wie gut du übersetzt. Es
zählt, ob deine Botschaft funktioniert. Und das tut sie nur, wenn sie
verstanden, gefühlt und geglaubt wird. Tools wie DeepL oder ChatGPT sind gute
Helfer – aber sie ersetzen keine transkulturelle Intelligenz.

Wenn du also Landingpages, Ads oder CTAs für den englischsprachigen Markt
baust, brauchst du mehr als einen guten Translator. Du brauchst einen Native
Speaker mit Marketing-Kompetenz, kulturellem Feingefühl und
konversionsfokussiertem Denken. Alles andere ist Zeitverschwendung – und
kostet dich Leads, Kunden und Glaubwürdigkeit.

Internationale SEO-Strategien:
Keywords, die wirklich ranken
Du willst bei „recommendation tool“, „best product suggestions“ oder
„recommended by experts“ ranken? Dann reicht es nicht, deutsches Keyword-
Denken einfach ins Englische zu übertragen. Internationale SEO funktioniert
nur dann, wenn du Zielmärkte, Suchintentionen und Sprachgebrauch systematisch
analysierst. Und ja, das ist Arbeit. Aber es ist die Arbeit, die entscheidet,
ob du gefunden wirst – oder in der digitalen Versenkung landest.

Schritt eins: Keyword-Recherche pro Markt. Nutze Tools wie SEMrush, Ahrefs
oder Sistrix Global, um zu verstehen, wonach Nutzer in UK, USA, Kanada oder
Australien tatsächlich suchen. Spoiler: Es sind nicht dieselben Begriffe.
Unterschiedliche Schreibweisen („optimise“ vs. „optimize“), unterschiedliche
Suchvolumina, unterschiedliche Synonyme – alles spielt eine Rolle.

Schritt zwei: Lokale Inhalte bauen. Eine englische Seite für alle Märkte?
Schlechte Idee. Besser: separate Landingpages für UK, US, AUS usw. mit
lokalisiertem Wording, passenden CTAs und cultural fit. Nur so erreichst du
relevante Rankings – und vermeidest Kannibalisierung durch Duplicate Content.

Schritt drei: Technisches Setup. Hreflang-Tags, separate Subdomains oder
Verzeichnisse, saubere Canonicals und ein stabiles CMS mit
Mehrsprachenfähigkeit sind Pflicht. Nichts killt internationale Sichtbarkeit
so zuverlässig wie ein schlechtes Language-Setup.

Und zuletzt: Content-Hub-Strategie. Baue relevante Inhalte rund ums Thema
„empfehlen Englisch“, z. B. Guides zu „how to recommend products“, „best
referral strategies“ oder „creating trust with suggestions“. So stärkst du
deine thematische Autorität – und baust langfristig organische Sichtbarkeit
auf.



Tools, Prozesse und Best
Practices für internationale
Kommunikation
Wer international kommunizieren will, braucht ein Setup, das skaliert.
Einzelübersetzungen per E-Mail sind keine Lösung – sie sind ein Albtraum.
Stattdessen brauchst du Prozesse, Tools und ein Verständnis dafür, wie du
Sprache, UX und Content-Strategie miteinander verzahnst.

Empfehlenswerte Tools:

Phrase – für zentrale Übersetzungs- und Localization-Workflows
Weglot oder Lokalise – für automatische Lokalisierungen in Webprojekten
DeepL Pro – für initiale Übersetzungen, die du anschließend
transcreatest
Smartling – für Enterprise-Translation mit QA-Prozessen
Grammarly & Hemingway App – für sprachliche Qualitätssicherung im
Englischen

Prozessseitig brauchst du:

Ein zentrales Glossar mit markenspezifischen Begriffen
Styleguides pro Sprache und Markt
Content-Workflows mit Freigaben durch Native Speaker
Testing-Prozesse für UX, Conversion und A/B-Varianten pro Markt

Best Practices für „empfehlen Englisch“ in der Praxis:

Verwende „recommended by“ für Social Proof
Nutze „we suggest“ oder „you might like“ für Cross-Selling
Vermeide übertriebene Claims ohne Belege – das wirkt in UK und USA
schnell unglaubwürdig
Teste verschiedene Varianten von CTA-Texten: „Try now“, „See why others
recommend it“, „Get started – no risk“

Fazit: Empfehlen Englisch –
mehr als ein
Übersetzungsproblem
Wer international erfolgreich sein will, muss verstehen, dass „empfehlen
Englisch“ kein Vokabelthema ist – sondern ein strategischer Marketingprozess.
Es geht um Sprache, Tonalität, Kultur, Conversion und Technik. Und es geht
darum, in jedem Markt als glaubwürdig, relevant und vertrauenswürdig
wahrgenommen zu werden.



Die Zeiten, in denen man mit einem englischen Text für alle Märkte durchkam,
sind vorbei. Heute zählt Lokalisierung, Transcreation und technisches SEO
ebenso wie eine klare Kommunikationsstrategie. Wer das ignoriert, verliert –
an Sichtbarkeit, an Vertrauen, an Umsatz. Wer es ernst nimmt, gewinnt.
Global. Und nachhaltig.


