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Aktuelle Zahlen des Sensor- 
spezialisten IFM belegen die 
aktuelle Lage eindrucksvoll: Der 
Technologiekonzern konnte sei-

nen Umsatz im vergangenen Jahr um 
rund zehn Prozent steigern – trotz der 
schwierigen wirtschaftlichen Rahmenbe-
dingungen in Deutschland. Wesentliche 
Wachstumstreiber waren dabei die Regio-
nen Asien/Pazifik und Amerika sowie Pro-
dukte für die Prozessindustrie. Dieses Er-
gebnis zeigt zweierlei: Erstens, dass Inno-
vationen und qualitativ hochwertige Lö-
sungen weltweit gefragt bleiben. Und 
zweitens, dass ein klar strukturierter Inter-
nationalisierungskurs inzwischen zur 
Kernkompetenz jedes zukunftsorientierten 
Unternehmens gehört. 

Es geht nicht mehr darum, ob man inter-
national tätig sein will, sondern wie 
schnell und konsequent man neue 
Märkte erschließt. Besonders die Regio-
nen Asien/Pazifik und Amerika entwi-
ckeln sich zu Wachstumstreibern, wäh-
rend der europäische Heimatmarkt sta-
gniert. Diese Entwicklung spiegelt sich 
auch in der Messewelt wider. Mit dem 
Engagement im ASEAN-Raum erschließt 
Mesago Messe Frankfurt, Veranstalter 
der SPS, eine Region, die mit hoher Inno-
vationsfreude, wachsender Industrialisie-
rung und starkem Automatisierungsbe-
darf punktet. Das Interview in dieser Aus-
gabe (S.12) zeigt, welche strategischen 
Überlegungen hinter dieser Entschei-
dung stehen und warum globale Präsenz 

künftig ein entscheidender Erfolgsfaktor 
auch für Fachmessen sein wird. 

Diese Internationalisierungsstrategie ist 
mehr als Marketing. Sie ist Notwendigkeit. 
Denn die industrielle Nachfrage verschiebt 
sich geografisch – und wer dort nicht prä-
sent ist, wo investiert wird, verliert Markt-
anteile. Der ASEAN-Raum mit seinen rund 
690 Millionen Einwohnern, starkem Wirt-
schaftswachstum und zunehmender In-
dustrialisierung bietet enorme Potenziale. 
Ähnliches gilt für den amerikanischen 
Markt, der trotz protektionistischer Ten-
denzen weiterhin eine der wichtigsten Ab-
satzregionen bleibt. 

Die aktuelle Lage in Deutschland mag er-
nüchternd sein, doch sie ist kein Grund 
zur Resignation. Sie ist ein Weckruf. Un-
ternehmen, die ihre internationale Prä-
senz ausbauen, ihre Vertriebsstrukturen 
global aufstellen und gezielt in Wachs-
tumsmärkte investieren, können schwie-
rige Heimmarktbedingungen ausglei-
chen. Das erfordert Mut, Investitionen 
und oft auch kulturelles Umdenken. 
Doch die Alternative – abwarten und auf 
bessere Zeiten hoffen – ist keine.
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Der deutsche Heimatmarkt schwächelt – das ist 
keine Neuigkeit mehr. Während hierzulande der 
Maschinen- und Anlagenbau unter Druck steht, 
verzeichnen deutsche Unternehmen in anderen 
Regionen der Welt teils zweistellige Wachs-
tumsraten. Ein Blick auf aktuelle Geschäftszah-

len zeigt exemplarisch, wie Internationalisierung 
zur Überlebensstrategie wird.
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