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Executive Summary 

Mittelständische Unternehmen (KMU) der deutschen Präzisionstechnikbranche sehen sich 
einer kritischen Konvergenz von Transformationsdruck und globalen Unsicherheiten 
gegenüber. Die Digitalisierung, der unaufhaltsame Wandel hin zur Elektromobilität, 
steigende Nachhaltigkeitsanforderungen sowie volatile Lieferketten und geopolitische 
Risiken erfordern eine proaktive Anpassung und strategische Neuausrichtung. Dieses 
Dokument dient als praxisorientierter Leitfaden, um diese Herausforderungen zu meistern 
und neue Wachstumsperspektiven zu erschließen. 

Die Analyse zeigt signifikante Diversifizierungspotenziale in dynamischen Zukunftsmärkten 
wie der Medizintechnik, der Halbleiterindustrie sowie dem Sektor der erneuerbaren 
Energien und Netzkomponenten. Diese Branchen profitieren von langfristigen Megatrends 
und bieten Synergien mit den Kernkompetenzen der Präzisionstechnik, erfordern jedoch 
spezifische Kenntnisse und Anpassungen. 

Der Leitfaden stellt systematische Methoden zur Markt- und Kundenanalyse, zur Bewertung 
der Marktattraktivität und zur Identifikation von Eintrittsbarrieren vor, die speziell auf die 
Bedürfnisse und Ressourcen von KMU zugeschnitten sind. Verschiedene 
Markteintrittsstrategien – von Exportmodellen über digitale Vertriebskanäle bis hin zu 
strategischen Partnerschaften und Direktinvestitionen – werden verglichen und hinsichtlich 
ihrer Eignung bewertet. 

Ein strukturierter Sechs-Phasen-Prozess begleitet Unternehmen von der internen 
Standortbestimmung über die Marktforschung und Strategieentwicklung bis hin zur 
operativen Umsetzung und kontinuierlichen Anpassung. Abschließend werden konkrete 
Handlungsempfehlungen zur Stärkung der Zukunftsfähigkeit abgeleitet. Diese umfassen die 
Förderung von Innovation und Anpassungsfähigkeit, die gezielte Kompetenzentwicklung zur 
Bewältigung des Fachkräftemangels, die Beschleunigung der digitalen Transformation 
entlang der gesamten Wertschöpfungskette, die strategische Verankerung von 
Nachhaltigkeit sowie den Aufbau transparenter und resilienter Lieferketten. 

Die proaktive Erschließung neuer Märkte und die Stärkung der internen Fähigkeiten sind 
keine optionalen Maßnahmen mehr, sondern essenzielle Voraussetzungen für das 
langfristige Überleben und Wachstum deutscher Präzisionstechnik-KMU im Wandel der 
Zeit. Übersichtliche Anhänge fassen bewährte Praktiken, Methoden und 
Handlungsempfehlungen in tabellarischer Form zusammen und bieten eine praktische 
Orientierungshilfe. 

1. Navigating the Transformation: Herausforderungen und Imperative für 



Präzisionstechnik-KMU 

Die deutsche Präzisionstechnikindustrie, traditionell ein Rückgrat der deutschen Wirtschaft 
und oft von mittelständischen Strukturen geprägt, steht vor tiefgreifenden Umbrüchen. 
Mehrere parallele Entwicklungen erzeugen einen erheblichen Transformationsdruck und 
zwingen Unternehmen, ihre Geschäftsmodelle, Prozesse und Märkte kritisch zu überprüfen 
und neu auszurichten. 

1.1 Der Wandelnde Rahmen: Zentrale Transformationstreiber 

● Digitalisierung, KI und Automatisierung: Der unaufhaltsame Vormarsch digitaler 
Technologien durchdringt alle Wirtschaftsbereiche und stellt für Präzisionstechnik-
KMU eine zentrale Herausforderung, aber auch eine Chance dar.1 Es geht längst nicht 
mehr nur um die Digitalisierung einzelner Prozesse oder das "papierlose Büro", sondern 
um eine umfassende Transformation, die Produkte, Dienstleistungen und gesamte 
Geschäftsmodelle erfasst.5 Künstliche Intelligenz (KI) und fortschrittliche 
Automatisierungslösungen, einschließlich Robotik, sind dabei nicht nur Werkzeuge zur 
Effizienzsteigerung, sondern ermöglichen völlig neue Fähigkeiten und Anwendungen. 
Beispiele finden sich etwa in der Medizintechnik mit KI-gestützter Diagnostik und 
automatisierten Laboranalysen 6 oder robotergestützten Operationssystemen.6 
Die Integration dieser Technologien ist jedoch für viele KMU mit Hürden verbunden. 
Studien zeigen, dass oft Zeitmangel, die wahrgenommene Komplexität der 
Implementierung und fehlende Fachkenntnisse die Umsetzung erschweren.8 Zudem 
scheitert der reibungslose digitale Datenaustausch entlang der Lieferkette häufig an 
fehlenden Standards und inkompatiblen ERP-Systemen der beteiligten Partner.1 
Initiativen wie Transfer-X versuchen, KMU gezielt bei der Anbindung an digitale 
Ökosysteme, wie sie etwa in der Automobilindustrie mit Catena-X entstehen, zu 
unterstützen.3 
Die Digitalisierung wirkt dabei in zwei Richtungen: Sie ermöglicht einerseits dringend 
benötigte Kostensenkungen und Effizienzsteigerungen in Produktion und Verwaltung.4 
Andererseits eröffnet sie durch die Vernetzung von Maschinen und Produkten (IoT) 
sowie die intelligente Auswertung von Daten neue Möglichkeiten für innovative, 
datengetriebene Dienstleistungen und Geschäftsmodelle, die über das reine Produkt 
hinausgehen.5 Unternehmen, die diese duale Chance nicht nutzen, riskieren nicht nur 
Effizienznachteile, sondern auch den Verlust der Anschlussfähigkeit an zunehmend 
digitalisierte Wertschöpfungsnetzwerke ihrer Kunden. Die digitale Transformation ist 
somit keine rein technische Aufgabe, sondern eine strategische Notwendigkeit, die eine 
Anpassung von Geschäftsmodell und Unternehmenskultur erfordert.4 

● Neue Antriebstechnologien (Fokus: Elektromobilität): Der Übergang von 



Verbrennungsmotoren zu alternativen Antrieben, insbesondere zur Elektromobilität, 
stellt eine der disruptivsten Veränderungen für viele Zulieferer in der Präzisionstechnik 
dar.9 Prognosen gehen von einem drastischen Rückgang der Neuzulassungen von 
Fahrzeugen mit Verbrennungsmotoren bis 2030 aus.9 Dies hat direkte Konsequenzen 
für Hersteller von Präzisionsteilen für Motoren, Getriebe und Abgassysteme. Bereits 
zwischen 2015 und 2019 war ein signifikanter Rückgang des Produktionswerts von 
direkt mit der Verbrennertechnologie verbundenen Produktgruppen zu verzeichnen, 
insbesondere im Maschinenbau und in der Automobilindustrie selbst.10 
Dieser Wandel ist nicht nur eine graduelle Verschiebung, sondern eine fundamentale 
Transformation, die eine strategische Neupositionierung erfordert.9 Für KMU, die stark 
vom Verbrenner abhängig sind, stellt dies eine existenzielle Bedrohung dar. Gleichzeitig 
eröffnet die Elektromobilität jedoch auch neue Chancen. Elektrofahrzeuge benötigen 
eine Vielzahl neuer Präzisionskomponenten, beispielsweise für elektrische Antriebe, 
Batteriemanagementsysteme, Leistungselektronik, Ladeinfrastruktur sowie für die 
spezialisierten Maschinen und Anlagen zu deren Herstellung.9 Hier können 
Präzisionstechnik-KMU ihre Kernkompetenzen einbringen, vorausgesetzt, sie können 
die technologischen Anforderungen erfüllen, in neue Prozesse investieren und die 
geforderten Qualitäts- und Volumenstandards der Automobilindustrie im EV-Sektor 
bedienen. Die Herausforderung liegt in der Geschwindigkeit und dem Umfang der 
notwendigen Anpassung sowie den damit verbundenen Investitionen und Risiken. Dies 
unterstreicht die strategische Bedeutung einer Diversifizierung auch in andere 
Branchen. 

● Nachhaltigkeitsanforderungen: Der Druck zu nachhaltigerem Wirtschaften nimmt 
stetig zu, getrieben durch regulatorische Vorgaben, Kundenanforderungen und ein 
wachsendes gesellschaftliches Bewusstsein.6 Konzepte wie Kreislaufwirtschaft, 
ressourcenschonende Produktion, Reduzierung von Emissionen und der Einsatz 
nachhaltiger Materialien sind keine Randthemen mehr, sondern entwickeln sich zu 
zentralen Wettbewerbsfaktoren.6 Gesetzliche Regelungen wie das 
Lieferkettensorgfaltspflichtengesetz (LkSG) in Deutschland verpflichten Unternehmen 
zunehmend, Verantwortung für soziale und ökologische Standards entlang ihrer 
gesamten Lieferkette zu übernehmen.1 Hinzu kommen wachsende Anforderungen an 
die Nachhaltigkeitsberichterstattung.13 
Für Präzisionstechnik-KMU bedeutet dies, dass Nachhaltigkeit über die reine 
Compliance hinausgehen muss. Es gilt, Nachhaltigkeitsaspekte strategisch zu 
verankern und als Chance für Innovation und Differenzierung zu nutzen. Unternehmen, 
die proaktiv in Ressourceneffizienz investieren, Abfall reduzieren, Kreislaufmodelle 
entwickeln oder innovative, umweltfreundlichere Materialien und Prozesse einsetzen 
(z.B. photonische Recyclingverfahren 6), können nicht nur Kosten senken, sondern 



auch ihr Image verbessern, neue Kundengruppen erschließen und Talente anziehen. 
Das Ignorieren dieser Trends birgt hingegen Risiken hinsichtlich Marktzugang, 
Reputation und zukünftiger Wettbewerbsfähigkeit. Nachhaltigkeit wird somit zu einer 
Investition in die Zukunftsfähigkeit. 

1.2 Globale Gegenwinde: Lieferkettenrisiken und geopolitische Unsicherheiten 

● Lieferkettenstörungen: Die globalen Lieferketten haben sich in den letzten Jahren als 
zunehmend fragil erwiesen, was durch Krisen wie die COVID-19-Pandemie und 
geopolitische Konflikte verstärkt wurde.2 Präzisionstechnik-KMU sind hiervon oft stark 
betroffen, sei es durch Abhängigkeiten von einzelnen Lieferanten, Logistikengpässe 
oder Materialknappheit, insbesondere bei kritischen Komponenten wie 
Elektronikbauteilen.15 Solche Störungen führen nicht nur zu Produktionsausfällen, 
sondern verursachen auch erhebliche Kostensteigerungen und können die 
Lieferfähigkeit gefährden.15 
Die Konsequenz ist ein Paradigmenwechsel im Supply Chain Management: Der 
alleinige Fokus auf Kosteneffizienz durch Strategien wie Single Sourcing oder Just-in-
Time weicht zunehmend der Notwendigkeit, Resilienz und Robustheit aufzubauen.2 
Dies erfordert mehr Transparenz über die gesamte Lieferkette, idealerweise bis zu den 
Vorlieferanten (Tier-N).2 Technologien wie Blockchain werden diskutiert, um 
Transparenz und Sicherheit zu erhöhen 1, während digitale Plattformen und Supply 
Chain Management Tools helfen können, Risiken frühzeitig zu erkennen und Prozesse 
zu optimieren.2 Strategische Anpassungen wie die Diversifizierung der 
Lieferantenbasis, gegebenenfalls durch Nearshoring oder Reshoring 14, der Aufbau von 
Sicherheitsbeständen und eine engere, kollaborative Risikoplanung mit 
Schlüsselpartnern rücken in den Vordergrund.2 Für KMU bedeutet dies, dass 
Lieferkettenresilienz zu einer strategischen Kernaufgabe wird, die Investitionen und ein 
Umdenken weg von reiner Kostenminimierung erfordert. 

● Geopolitische Instabilität und Protektionismus: Zunehmende geopolitische 
Spannungen, Handelskonflikte, Sanktionen und ein wachsender Protektionismus 
stellen weitere erhebliche Risiken für international tätige KMU dar.13 Diese 
Entwicklungen führen zu erhöhter Unsicherheit, steigenden Kosten (z.B. durch Zölle 
oder nichttarifäre Handelshemmnisse 21) und können den Zugang zu wichtigen 
Märkten oder Rohstoffen plötzlich einschränken oder ganz unterbinden.14 Studien 
zeigen, dass geopolitische Risiken bei Handelspartnern die Importe bremsen und die 
Fragmentierung des Welthandels entlang geopolitischer Linien verstärken können.22 
China-bezogene Risiken sind dabei von besonderer Bedeutung.22 
Diese Entwicklungen zwingen Unternehmen dazu, Geopolitik als Top-Geschäftsrisiko 
zu betrachten und aktiv zu managen.14 Ein systematisches Monitoring der wichtigsten 



Märkte und Lieferketten wird unerlässlich.14 Strategien zur Risikominderung ("De-
Risking" oder "Safe-Shoring") gewinnen an Bedeutung. Dies kann die Diversifizierung 
von Absatzmärkten und Produktionsstandorten beinhalten, die Verlagerung von Teilen 
der Wertschöpfungskette in politisch stabilere oder verbündete Regionen 
(Nearshoring/Friend-shoring) oder den Aufbau von "Local-for-local"-Lieferketten, um 
Handelsrestriktionen zu umgehen.14 Solche Anpassungen sind jedoch komplex und 
kostenintensiv, was insbesondere KMU vor große Herausforderungen stellt.14 Die 
Notwendigkeit, neue, stabilere Märkte zu erschließen, wird dadurch nochmals 
verstärkt. 

1.3 Sektorspezifische Belastungen 

● Regulatorische Hürden: Neben den globalen Trends sehen sich KMU in bestimmten 
Branchen mit spezifischen regulatorischen Belastungen konfrontiert. Ein prominentes 
Beispiel ist die EU Medical Device Regulation (MDR) für die Medizintechnik. Diese 
Verordnung hat zu erheblich gestiegenen Kosten, höherer Komplexität und längeren 
Zulassungszeiten geführt.6 Insbesondere für KMU stellen die Anforderungen eine 
enorme Belastung dar, die im Extremfall dazu führen kann, dass bewährte 
Nischenprodukte vom Markt genommen werden, weil sich der Aufwand für kleine 
Stückzahlen nicht mehr rechnet.16 Dies kann nicht nur Innovationen bremsen 7, sondern 
auch zu Versorgungsengpässen führen.16 Ähnliche Herausforderungen können sich 
auch aus anderen Regulierungen ergeben, wie etwa dem diskutierten Verbot von PFAS-
Chemikalien, die in vielen technischen Anwendungen eingesetzt werden.15 Solche 
regulatorischen Hürden wirken als signifikante Markteintritts- und 
Überlebensbarrieren, die größere Unternehmen tendenziell besser bewältigen können 
als KMU. Dies unterstreicht die Notwendigkeit für KMU, sich entweder sehr stark zu 
spezialisieren, um die Compliance-Kosten zu rechtfertigen, strategische 
Partnerschaften einzugehen oder in weniger stark regulierte Felder auszuweichen. 

● Kostendruck: Die Kombination aus steigenden Energie-, Material- und Logistikkosten 
trifft KMU besonders hart.15 Gleichzeitig ist es oft schwierig, diese Kostensteigerungen 
an die Kunden weiterzugeben, insbesondere in preissensiblen Märkten oder Sektoren 
mit budgetierten Systemen wie dem deutschen Gesundheitswesen.15 Dies führt zu 
einem erheblichen Druck auf die Ertragslage vieler Unternehmen.15 Anhaltender 
Kostendruck zwingt KMU zu einem unerbittlichen Fokus auf operative Exzellenz, 
Effizienzsteigerung (oft durch Digitalisierung) und möglicherweise zu strategischen 
Entscheidungen über die Rentabilität von Produktlinien oder Marktsegmenten. 

● Fachkräftemangel: Ein weiteres branchenübergreifendes, aber für 
technologieintensive Sektoren wie die Präzisionstechnik besonders relevantes 
Problem ist der Mangel an qualifizierten Fachkräften (Fachkräftemangel).7 Gesucht 



werden nicht nur klassische Facharbeiter, sondern zunehmend auch Experten mit 
Kompetenzen in neuen Technologien wie Digitalisierung, KI, Automatisierung sowie mit 
spezifischem Know-how für Zukunftsbranchen wie Medizintechnik oder 
Halbleiterfertigung.6 Dieser Mangel stellt einen kritischen Engpass für die 
Innovationsfähigkeit und die operative Umsetzung von Transformations- und 
Diversifizierungsstrategien dar. KMU stehen dabei oft im Wettbewerb mit größeren 
Unternehmen um die besten Talente. Dies erfordert proaktive Maßnahmen in der Aus- 
und Weiterbildung, im Employer Branding und in der Zusammenarbeit mit 
Bildungseinrichtungen und Verbänden.6 

2. Identifizierung neuer Horizonte: Vielversprechende Märkte und Kundensegmente 

Angesichts der beschriebenen Herausforderungen ist die Erschließung neuer Märkte und 
Kundensegmente für Präzisionstechnik-KMU von strategischer Bedeutung. Die Analyse von 
Zukunftsbranchen zeigt vielversprechende Felder auf, in denen die Kernkompetenzen der 
Präzisionstechnik gefragt sind und die von langfristigen Wachstumstrends profitieren. 

2.1 Hoch-Wachstums-Technologiesektoren 

● Medizintechnik (MedTech): Dieser Sektor gilt als einer der chancenreichsten 
Zukunftsmärkte, angetrieben durch den demografischen Wandel (steigende 
Lebenserwartung, Alterung der Gesellschaft 15), den medizinisch-technischen 
Fortschritt und steigende Gesundheitsausgaben.6 Technologische Entwicklungen wie 
Telemedizin, chirurgische Robotik, KI-gestützte Diagnostik, Wearables und 
personalisierte Medizin schaffen kontinuierlich neue Anwendungsfelder.6 Der globale 
Medizintechnikmarkt weist attraktive Wachstumsraten auf, Prognosen gehen von 
einem jährlichen Wachstum von rund 5-6% bis 2025/2028 aus.15 Die deutsche 
Medizintechnikindustrie ist stark exportorientiert, wobei ein Großteil der Produkte ins 
Ausland verkauft wird.15 
Für Präzisionstechnik-KMU ergeben sich vielfältige Anknüpfungspunkte, da die 
Medizintechnik in hohem Maße auf präzise gefertigte Komponenten, Instrumente und 
Geräte angewiesen ist. Beispiele sind Implantate, chirurgische Instrumente, 
Komponenten für diagnostische Bildgebung und Laborautomatisierung, Endoskope 
oder Teile für Beatmungs- und Dialysegeräte.6 Die hohen Anforderungen an Qualität, 
Zuverlässigkeit und Miniaturisierung passen gut zu den Stärken deutscher 
Präzisionsfertiger. Allerdings ist der Markteintritt anspruchsvoll. Die bereits erwähnte 
MDR stellt eine hohe regulatorische Hürde dar 6, und es sind spezifische Kenntnisse 
über Materialien (z.B. Biokompatibilität 24), Qualitätsmanagementsysteme (z.B. ISO 
13485) und die klinische Validierung erforderlich. Eine erfolgreiche Diversifizierung in 
die Medizintechnik erfordert daher eine langfristige strategische Ausrichtung, 



erhebliche Investitionen und potenziell Kooperationen mit etablierten MedTech-
Unternehmen oder spezialisierten Dienstleistern.24 

● Halbleiterindustrie (Semiconductors): Die Halbleiterindustrie erlebt derzeit einen 
globalen Boom, angetrieben durch die Megatrends Digitalisierung, Künstliche 
Intelligenz, Elektromobilität, 5G und das Internet der Dinge (IoT).29 Die Nachfrage nach 
immer leistungsfähigeren und spezialisierteren Chips steigt rasant. Gleichzeitig haben 
geopolitische Spannungen und Lieferkettenprobleme während der Pandemie zu einem 
Umdenken geführt: Sowohl die EU als auch die USA fördern mit milliardenschweren 
Programmen (EU Chips Act, US CHIPS and Science Act) den Aufbau heimischer 
Produktionskapazitäten, um die Abhängigkeit von asiatischen Herstellern zu verringern 
und die technologische Souveränität zu stärken.6 
Diese massive Investitionswelle in neue Halbleiterfabriken ("Fabs") in Europa und den 
USA eröffnet signifikante Chancen für deutsche Präzisionstechnik-KMU.30 Der Bedarf 
erstreckt sich über die gesamte Wertschöpfungskette der Halbleiterfertigung: 
○ Fertigungsausrüstung (Semiconductor Manufacturing Equipment - SME): 

Hochpräzise Komponenten für Lithografie-Systeme (z.B. Optiken, 
Positioniersysteme), Ätz- und Beschichtungsanlagen (Prozesskammern, 
Vakuumbauteile), Handlingsysteme für Wafer und Masken, Inspektions- und 
Messtechnik. Große Ausrüster wie ASML (mit vielen deutschen Zulieferern 29), 
Applied Materials, Lam Research oder Tokyo Electron sind potenzielle Kunden. 

○ Spezialisierte Komponenten und Materialien: Präzisionsteile für die Chip-
Packages (Advanced Packaging 31), hochreine Medienversorgungssysteme, 
spezielle Werkzeuge und Vorrichtungen, Komponenten für Testsysteme (z.B. von 
Advantest 29). 

○ Infrastruktur und Services: Komponenten für Reinraumsysteme, 
Präzisionsbearbeitung für Anlagenkomponenten, spezialisierte Wartungs- und 
Kalibrierdienstleistungen. Der Halbleitermarkt ist durch extrem hohe 
Anforderungen an Präzision, Sauberkeit (Reinraumbedingungen), Materialqualität 
und Zuverlässigkeit gekennzeichnet. KMU, die in diesen Markt eintreten wollen, 
müssen bereit sein, in entsprechende Technologien, Prozesse und 
Qualitätsstandards zu investieren und die spezifischen Anforderungen der Branche 
zu erfüllen. Die langfristigen Perspektiven erscheinen jedoch aufgrund der 
strategischen Bedeutung der Branche und der politischen Unterstützung sehr 
attraktiv. 

● Erneuerbare Energien (Renewables) & Netzkomponenten: Die globale Energiewende 
zur Bekämpfung des Klimawandels treibt einen massiven Ausbau erneuerbarer 
Energien wie Windkraft und Photovoltaik sowie der dazugehörigen Infrastruktur 
(Stromnetze, Speicher) voran.37 Dieser Sektor bietet vielfältige Ansatzpunkte für 



Präzisionstechnik-KMU: 
○ Windkraftanlagen: Herstellung von hochbelasteten mechanischen Komponenten 

wie Getriebeteilen, Lagern, Wellen, Bolzen und Verbindungselementen für 
Turbinen; Komponenten für Pitch- und Yaw-Systeme; Sensorik zur 
Zustandsüberwachung; Präzisionswerkzeuge und Vorrichtungen für die Fertigung 
und Montage von Rotorblättern und Gondeln. 

○ Photovoltaik (PV): Präzise gefertigte Komponenten für Montagesysteme und 
Nachführsysteme (Tracker), die eine optimale Ausrichtung zur Sonne 
gewährleisten; Teile für Wechselrichtergehäuse und Kühlung; Komponenten für die 
Herstellung von Solarzellen und -modulen (z.B. für Laserstrukturierung 38, 
Handhabungssysteme); spezielle Steckverbinder und Anschlussdosen.41 

○ Batteriespeicher: Präzise Gehäuse für Batteriemodule und -systeme; 
Komponenten für das Thermomanagement (Kühlung/Heizung); hochstromfähige 
Steckverbinder und Kontaktierungen; Ausrüstung für die automatisierte 
Batteriezell- und Modulfertigung.12 

○ Netzkomponenten: Präzisionsteile für Schaltanlagen (Hoch-, Mittel-, 
Niederspannung), Leistungsschalter, Transformatoren; Komponenten für Mess- 
und Regeltechnik zur Netzüberwachung und -steuerung 30; Gehäuse und 
mechanische Komponenten für Ladeinfrastruktur (Wallboxen etc. 43). Die Kosten 
für Strom aus PV und Windkraft sind in den letzten Jahren stark gesunken und liegen 
oft unter denen konventioneller Kraftwerke, was den Ausbau weiter beschleunigt.38 
Die Integration dieser volatilen Energiequellen erfordert jedoch einen massiven 
Ausbau der Netze und den Einsatz von Speichern und Flexibilitätsoptionen.37 Die 
Energiewende ist somit ein langfristiger Treiber für Investitionen in Hardware über 
die gesamte Wertschöpfungskette hinweg. Präzisionstechnik ist dabei unerlässlich 
für die Effizienz, Zuverlässigkeit und Langlebigkeit der Anlagen und Komponenten. 
KMU können hier Nischen besetzen, indem sie sich auf die spezifischen 
technischen Anforderungen, Materialien und Normen des Energiesektors 
einstellen. 

2.2 Weitere Potenzielle Arenen 

Neben diesen drei großen Zukunftsfeldern gibt es weitere technologiegetriebene Branchen, 
die Wachstumspotenzial bieten und auf Präzisionstechnik angewiesen sind: 

● Optik & Photonik: Diese von SPECTARIS vertretene Branche 6 zeichnet sich durch hohe 
Innovationskraft aus. Anwendungsfelder für Präzisionskomponenten finden sich in 
Bereichen wie holografische Technologien, adaptive Optiken, smarte Kontaktlinsen zur 
Gesundheitsüberwachung, Biophotonik für medizinische Diagnostik, photonische 



Chips für Quantencomputing und Kommunikation sowie optische Technologien für 
Recyclingverfahren.6 Die Herstellung optischer Komponenten und Systeme erfordert 
höchste Präzision.47 

● Luft- und Raumfahrtindustrie: Als eine der Top-10-Zukunftsbranchen identifiziert 6, 
stellt dieser Sektor extrem hohe Anforderungen an die Präzision, Zuverlässigkeit und 
Materialqualität von Komponenten, z.B. für Triebwerke, Strukturbauteile oder 
Satellitentechnik.27 

● Analysen- und Labortechnik: Getrieben durch Fortschritte in der Digitalisierung, 
Automatisierung, KI sowie den Bedarf in der Pharma- und Biotechforschung, wächst die 
Nachfrage nach präzisen Analysegeräten, Laborautomationssystemen und 
Verbrauchsmaterialien.6 

● Advanced Manufacturing / Automation: Der Trend zur Industrie 4.0, Robotik, 
additiven Fertigung (3D-Druck) und digitalen Zwillingen schafft Bedarf an hochpräzisen 
mechanischen Komponenten, Sensoren, Aktuatoren und komplexen mechatronischen 
Systemen.12 

● Umwelt- und Recyclingwirtschaft: Auch hier ergeben sich Chancen, z.B. durch 
präzise Sensorik für die Umweltüberwachung, Komponenten für fortschrittliche 
Sortier- und Recyclinganlagen oder Technologien zur Wasseraufbereitung und -
filtration.6 

Die Entscheidung für oder gegen eine Diversifizierung in diese oder andere Felder sollte auf 
einer sorgfältigen Analyse der spezifischen Synergien mit den eigenen Kernkompetenzen, 
der Marktgröße und -dynamik, der Wettbewerbsintensität und der erforderlichen 
Investitionen basieren. Eine fokussierte Nischenstrategie in einem dieser Bereiche kann für 
ein KMU unter Umständen erfolgversprechender sein als der Versuch, in einem sehr großen, 
aber hart umkämpften Markt wie der Medizintechnik Fuß zu fassen. 

2.3 Geografische Marktbewertung 

Die Auswahl potenzieller Zielbranchen muss durch eine Bewertung spezifischer 
geografischer Märkte ergänzt werden. Die Attraktivität und Zugänglichkeit von 
Ländermärkten kann stark variieren: 

● Europäische Union (EU): Bleibt für viele deutsche Unternehmen der wichtigste 
Exportmarkt, z.B. für die Augenoptik 46 und einen signifikanten Teil der Medizintechnik.15 
Vorteile sind der Binnenmarkt ohne Zollschranken und oft harmonisierte Standards. 
Herausforderungen können jedoch länderspezifische Regulierungen oder intensive 
Wettbewerbsverhältnisse sein. 

● USA: Ein riesiger und oft hochprofitabler Markt, insbesondere für Medizintechnik 15 und 
aktuell durch den CHIPS Act ein Brennpunkt für Investitionen in die 



Halbleiterindustrie.30 Der Markteintritt kann jedoch komplex sein (Regulierungen, z.B. 
FDA für MedTech; starker Wettbewerb; hohe Anforderungen an Service und Vertrieb). 

● Asien: Bietet enormes Wachstumspotenzial, insbesondere in China, Japan, Südkorea 
und zunehmend Indien.6 China ist ein bedeutender Abnehmer, z.B. für 
Halbleitermaschinen 29, birgt aber auch erhebliche geopolitische und Marktrisiken.22 
Japan und Südkorea sind führende Märkte für Halbleiter und Elektronik.29 
Herausforderungen in Asien umfassen oft regulatorische Komplexität, intensiven 
Wettbewerb, kulturelle Unterschiede und den Schutz geistigen Eigentums.24 

Für eine fundierte Entscheidung sind detaillierte Ländermarktanalysen unerlässlich. 
Ressourcen wie die Marktberichte und Analysen von Germany Trade & Invest (GTAI) bieten 
wertvolle Informationen zu Branchenchancen, Wettbewerbsstrukturen, rechtlichen 
Rahmenbedingungen und Markteintrittsbedingungen in spezifischen Ländern.29 Eine reine 
Exportstrategie ist oft nicht ausreichend; die Wahl des Marktes muss auch die strategische 
Ausrichtung (z.B. Notwendigkeit lokaler Präsenz, Partnerschaften) und die 
Risikobereitschaft des Unternehmens berücksichtigen. Die Priorisierung sollte auf einer 
ausgewogenen Betrachtung von Marktpotenzial, Wettbewerbsintensität, Eintrittsbarrieren, 
Risiken und dem strategischen Fit mit den Ressourcen und Fähigkeiten des KMU basieren. 

3. Strategisches Toolkit für Markterkundung und -bewertung 

Die erfolgreiche Erschließung neuer Märkte erfordert eine systematische Vorgehensweise 
bei der Analyse und Bewertung von Chancen. KMU benötigen hierfür pragmatische 
Werkzeuge und Methoden, die mit begrenzten Ressourcen umsetzbar sind. 

3.1 Systematische Markt- und Kundenanalyse: Praktische Methoden für KMU 

Eine fundierte Marktanalyse kombiniert quantitative Daten mit qualitativen Erkenntnissen, 
um ein umfassendes Bild des Zielmarktes zu erhalten. 

● Quantitative Forschung: Der erste Schritt besteht oft darin, verfügbare Sekundärdaten 
zu nutzen, um Marktgröße, Wachstumstrends und allgemeine Rahmenbedingungen zu 
verstehen. Wichtige Quellen hierfür sind: 
○ Offizielle Statistiken: Daten des Statistischen Bundesamtes 26 oder 

internationaler Organisationen. 
○ Branchenverbände: Publikationen und Statistiken von Verbänden wie SPECTARIS, 

VDMA, ZVEI oder BVMed liefern branchenspezifische Einblicke.6 
○ Marktforschungsberichte: Berichte von staatlichen Organisationen wie GTAI 50 

oder spezialisierten privaten Marktforschungsunternehmen (z.B. Meyer Industry 
Research 12, Nielsen, GfK 51) können detaillierte Marktanalysen bieten, sind aber oft 



kostenpflichtig.49 
○ Unternehmensdaten: Geschäftsberichte, Webseiten und Pressemitteilungen von 

Wettbewerbern und potenziellen Kunden.49 
○ Fachpublikationen und Datenbanken: Branchenzeitschriften, wissenschaftliche 

Veröffentlichungen und spezialisierte Datenbanken.49 Methoden zur Schätzung des 
Marktvolumens umfassen den Top-Down-Ansatz (Ableitung aus übergeordneten 
Märkten) und den Bottom-Up-Ansatz (Aggregation von Wettbewerberdaten oder 
Kundensegmenten).53 Das Gegenstromverfahren kann zur Plausibilisierung der 
Ergebnisse genutzt werden.53 

● Qualitative Forschung: Quantitative Daten allein reichen oft nicht aus, um die 
spezifischen Bedürfnisse, Kaufmotive und Entscheidungsprozesse von B2B-Kunden 
oder die Nuancen des Wettbewerbsumfelds zu verstehen. Qualitative Methoden sind 
daher unerlässlich: 
○ Experteninterviews: Gespräche mit Branchenkennern, Verbandsvertretern, 

Beratern oder Wissenschaftlern können wertvolle Einblicke und Einschätzungen 
liefern.12 

○ Kundeninterviews: Direkte Gespräche mit potenziellen Kunden sind oft der 
effizienteste Weg, um Bedarfe, Probleme, Erwartungen und die Akzeptanz für neue 
Lösungen zu ermitteln.12 

○ Wettbewerbsbeobachtung: Analyse von Wettbewerberprodukten, 
Marketingmaterialien, Preislisten und Messeauftritten.52 Gespräche mit 
Lieferanten oder Kunden von Wettbewerbern können ebenfalls aufschlussreich 
sein.52 

○ Messebesuche: Fachmessen bieten eine hervorragende Gelegenheit, Markttrends 
zu beobachten, Wettbewerber zu analysieren und erste Kontakte zu knüpfen.52 

● Frameworks zur Strukturierung der Analyse: Um die gesammelten Informationen 
systematisch zu ordnen und zu bewerten, bieten sich etablierte Analyse-Frameworks 
an: 
○ PESTEL-Analyse: Dieses Werkzeug hilft, das makroökonomische Umfeld eines 

Zielmarktes zu analysieren, indem es politische (z.B. Handelsabkommen, 
Stabilität, Förderprogramme wie CHIPS Acts), ökonomische (z.B. Wachstum, 
Inflation, Wechselkurse), soziale (z.B. Demografie, Bildung, Werte), technologische 
(z.B. Digitalisierungsgrad, Innovationskraft, Infrastruktur), ökologische 
(Environmental; z.B. Umweltauflagen, Klimapolitik, Ressourceneffizienz) und 
rechtliche (Legal; z.B. Gesetze, Normen, Produkthaftung, IP-Schutz) Faktoren 
betrachtet.54 Die Analyse hilft, Chancen und Risiken zu identifizieren, die sich aus 
dem externen Umfeld ergeben. Vorlagen und Leitfäden können die Anwendung 
erleichtern.54 



○ Porter's Five Forces: Dieses Modell analysiert die Attraktivität einer Branche 
anhand von fünf Wettbewerbskräften: 1. Rivalität unter bestehenden 
Wettbewerbern, 2. Bedrohung durch neue Anbieter (abhängig von 
Eintrittsbarrieren), 3. Verhandlungsmacht der Abnehmer (Kunden), 4. 
Verhandlungsmacht der Lieferanten, 5. Bedrohung durch Ersatzprodukte oder -
dienstleistungen.55 Die Analyse hilft zu verstehen, wie intensiv der Wettbewerb ist 
und wo die größten Bedrohungen und Chancen liegen. 

Für KMU ist es entscheidend, diese Methoden pragmatisch zu kombinieren. Ausgehend von 
verfügbaren quantitativen Daten zur Eingrenzung potenzieller Märkte, sollten gezielte 
qualitative Recherchen und die Anwendung von Frameworks wie PESTEL und Porter's Five 
Forces genutzt werden, um ein tieferes Verständnis für spezifische Nischen und deren 
Eignung zu gewinnen. Der Fokus sollte dabei immer auf den Faktoren liegen, die für das 
eigene Geschäftsmodell und die angestrebte Positionierung am relevantesten sind. Eine 
Übersicht über diese Methoden und eine Checkliste finden sich in Anhang B. 

3.2 Bewertung von Opportunitäten: Einschätzung von Marktattraktivität und 
Eintrittsbarrieren 

Nach der Identifizierung potenzieller Märkte und Kundensegmente folgt die systematische 
Bewertung und Priorisierung dieser Opportunitäten. Dies erfordert eine Analyse sowohl der 
externen Marktbedingungen als auch der internen Fähigkeiten des Unternehmens. 

● Bewertung der Marktattraktivität: Die Attraktivität eines Marktes oder Marktsegments 
wird durch verschiedene externe Faktoren bestimmt. Dazu gehören insbesondere: 
○ Marktgröße und Wachstumspotenzial: Aktuelles Volumen und prognostizierte 

Wachstumsraten.51 
○ Profitabilität: Margenpotenzial, Preisniveau und Preisentwicklung.63 
○ Wettbewerbsintensität: Anzahl und Stärke der Wettbewerber, Struktur der 

Branche.61 
○ Technologische Dynamik: Innovationsgeschwindigkeit, Relevanz neuer 

Technologien.63 
○ Eintrittsbarrieren: Höhe der Hürden für neue Anbieter (siehe unten).63 
○ Strategische Bedeutung: Langfristige Relevanz des Marktes für das Unternehmen. 

Die GE-McKinsey-Matrix (auch Neun-Felder-Matrix) bietet ein nützliches 
konzeptionelles Raster zur Bewertung von Geschäftsbereichen oder 
Marktsegmenten anhand der Dimensionen "Marktattraktivität" und "Relative 
Wettbewerbsstärke".63 Im Gegensatz zur einfacheren BCG-Matrix ermöglicht sie 
eine differenziertere Bewertung durch die Kombination mehrerer Indikatoren für 
jede Achse und eine dreistufige Einteilung (hoch, mittel, niedrig).63 Für KMU kann 



dieses Modell adaptiert werden, indem der Fokus auf die Attraktivität spezifischer 
Nischen und die relative Stärke des Unternehmens innerhalb dieser Nische gelegt 
wird. Die einzelnen Faktoren können je nach strategischer Priorität des KMU 
gewichtet werden.64 

● Bewertung der Wettbewerbsstärke: Parallel zur Marktattraktivität muss das 
Unternehmen seine eigenen Fähigkeiten und Ressourcen im Verhältnis zum 
Wettbewerb im Zielmarkt realistisch einschätzen. Relevante interne Faktoren sind: 
○ Technologische Kompetenz: Passen die vorhandenen Technologien und das 

Know-how zu den Marktanforderungen? 
○ Produkt-/Dienstleistungsdifferenzierung: Gibt es klare Alleinstellungsmerkmale 

(USPs)? 58 
○ Kostenposition: Ist das Unternehmen in der Lage, wettbewerbsfähige Preise 

anzubieten? 64 
○ Markenimage und Reputation: Wie wird das Unternehmen wahrgenommen? 64 
○ Vertriebszugang und Marketingfähigkeiten: Bestehen oder können die 

notwendigen Kanäle und Kompetenzen aufgebaut werden? 58 
○ Finanzielle Ressourcen: Sind ausreichende Mittel für den Markteintritt und die 

Etablierung vorhanden? 
○ Managementkapazitäten: Verfügt das Management über die notwendige 

Erfahrung und Expertise? Diese interne Bewertung korrespondiert eng mit der 
Analyse der Stärken und Schwächen im Rahmen einer SWOT-Analyse.51 

● Analyse der Eintrittsbarrieren: Selbst ein hochattraktiver Markt kann für ein KMU 
unerreichbar sein, wenn die Eintrittsbarrieren zu hoch sind. Eine systematische Analyse 
dieser Barrieren ist daher entscheidend.58 Typische Barrieren umfassen: 
○ Strukturelle/Ökonomische Barrieren: 

■ Skaleneffekte: Etablierte Wettbewerber produzieren günstiger durch hohe 
Stückzahlen.62 

■ Hoher Kapitalbedarf: Notwendigkeit großer Investitionen in F&E, 
Produktionsanlagen, Marketing etc..59 

■ Zugang zu Vertriebskanälen: Schwierigkeit, Zugang zu etablierten Händlern 
oder Distributionsnetzwerken zu erhalten.58 

■ Netzwerkeffekte: Wert des Produkts steigt mit der Anzahl der Nutzer (relevant 
z.B. bei Plattformen).62 

○ Technologische Barrieren: 
■ Spezifisches Know-how: Notwendigkeit hochspezialisierten Wissens.59 
■ Patente: Schutzrechte etablierter Anbieter blockieren den Zugang.59 
■ Hohe F&E-Intensität: Kontinuierlich hohe Ausgaben für Forschung und 

Entwicklung erforderlich.59 



■ Kompatibilitätsstandards: Notwendigkeit, sich in bestehende technische 
Ökosysteme einzufügen.62 

○ Rechtliche/Regulatorische Barrieren: 
■ Lizenzen und Genehmigungen: Erforderliche behördliche Zulassungen (z.B. 

MDR in der Medizintechnik).24 
■ Produktnormen und Standards: Notwendigkeit, spezifische technische 

Vorschriften zu erfüllen. 
■ Zölle und Handelsbeschränkungen: Staatliche Maßnahmen, die den Import 

erschweren.58 
■ Schutz geistigen Eigentums (IP): Risiko von Patentverletzungen oder 

Schwierigkeiten bei der Durchsetzung eigener Rechte. 
○ Kundenbezogene Barrieren: 

■ Hohe Wechselkosten: Kosten oder Aufwand für Kunden, den Anbieter zu 
wechseln.59 

■ Markenloyalität: Starke Bindung der Kunden an etablierte Marken.59 
■ Kunden-Lock-in: Kunden sind durch Verträge oder technische Abhängigkeiten 

gebunden.59 
○ Ressourcenbasierte Barrieren: 

■ Zugang zu Fachkräften: Schwierigkeit, qualifiziertes Personal zu finden.59 
■ Zugang zu Rohstoffen/Lieferanten: Kontrolle wichtiger Ressourcen durch 

etablierte Spieler.59 

Die Bewertung von Marktchancen ist somit ein Abwägungsprozess zwischen externer 
Attraktivität und interner Stärke, wobei die Überwindbarkeit der Eintrittsbarrieren den 
entscheidenden Realitätscheck darstellt. Ein scheinbar weniger attraktiver Markt mit 
niedrigen Barrieren kann für ein KMU eine bessere strategische Wahl sein als ein 
hochattraktiver Markt mit unüberwindbaren Hürden. Eine Matrix zur Unterstützung dieser 
Priorisierung, basierend auf der adaptierten GE-McKinsey-Logik und unter Einbezug der 
Eintrittsbarrieren, findet sich in Anhang B. 

4. Den Kurs festlegen: Markteintritts- und Kundengewinnungsstrategien 

Nach der Identifizierung und Bewertung vielversprechender Märkte müssen 
Präzisionstechnik-KMU die passende Strategie für den Markteintritt und die 
Kundengewinnung definieren. Dies beinhaltet die Wahl des Markteintrittsweges, die 
Positionierung des Angebots und den Einsatz geeigneter Vertriebs- und 
Marketinginstrumente. 

4.1 Wege in neue Märkte: Vergleich von Strategien 



Die Wahl der richtigen Markteintrittsstrategie hängt von einer Vielzahl von Faktoren ab, 
darunter die Ziele des Unternehmens, die verfügbaren Ressourcen, die Risikobereitschaft, 
das gewünschte Maß an Kontrolle, die Eigenschaften des Zielmarktes sowie die Sensitivität 
des geistigen Eigentums (IP) und der Bedarf an lokalem Service.65 Für Präzisionstechnik-
KMU kommen insbesondere folgende Strategien in Frage, die jeweils spezifische Vor- und 
Nachteile aufweisen: 

● Export (Indirekt/Direkt): 
○ Beschreibung: Verkauf der Produkte vom Heimatmarkt aus ins Ausland, entweder 

über Zwischenhändler (indirekt) oder direkt an Endkunden/Distributoren (direkt). 
○ Vorteile: Geringe Anfangsinvestitionen und Risiken, hohe Flexibilität, schneller 

Einstieg möglich.20 
○ Nachteile: Geringe Kontrolle über Marketing und Vertrieb im Zielmarkt, 

Abhängigkeit von Partnern (bei indirektem Export), potenzielle Handelsbarrieren 
(Zölle, nichttarifäre Hemmnisse 21), begrenzte Marktkenntnis und direktes 
Kundenfeedback, möglicherweise unzureichender Service vor Ort.68 

○ Eignung für KMU: Oft der erste Schritt zur Internationalisierung, gut geeignet für 
Markttests und bei begrenzten Ressourcen. Für Präzisionsteile ist oft ein direkter 
Export mit starkem technischen Support oder lokalen Servicepartnern notwendig. 

● Lizenzvergabe/Franchising: 
○ Beschreibung: Übertragung von Nutzungsrechten (z.B. für Technologie, Marke) an 

einen Partner im Ausland gegen Gebühren (Lizenzierung) oder Übertragung eines 
gesamten Geschäftskonzepts (Franchising). 

○ Vorteile: Geringe Investitionen und Risiken, Nutzung lokaler Marktkenntnisse des 
Partners, schnelle Expansion möglich.58 

○ Nachteile: Risiko des Know-how-Abflusses und Kontrollverlust über Qualität und 
Markenführung, begrenzte Gewinnbeteiligung, Schwierigkeit bei der Auswahl und 
Steuerung geeigneter Partner.58 

○ Eignung für KMU: Franchising ist für produzierende Präzisionstechnik-
Unternehmen weniger relevant.68 Lizenzierung kann eine Option sein, birgt aber 
erhebliche IP-Risiken, die bei Kerntechnologien oft untragbar sind. Eher für 
periphere Technologien oder Marken denkbar. 

● Strategische Partnerschaften / Joint Ventures (JVs): 
○ Beschreibung: Zusammenarbeit mit einem oder mehreren Partnern im Zielmarkt, 

z.B. für gemeinsamen Vertrieb, Produktion oder F&E. Ein JV ist eine rechtlich 
eigenständige Einheit, die gemeinsam geführt wird. 

○ Vorteile: Teilung von Kosten, Risiken und Ressourcen; Zugang zu lokalem 
Marktwissen, Netzwerken und Vertriebskanälen; mögliche Synergien in 
Technologie oder Produktion; oft politisch oder kulturell vorteilhaft in bestimmten 



Märkten (z.B. China 58).68 
○ Nachteile: Potenzial für Zielkonflikte und Managementprobleme zwischen den 

Partnern; Verlust der vollen strategischen Kontrolle; komplex in der Gründung und 
Führung; Risiken bei der Teilung von Know-how und IP.68 

○ Eignung für KMU: Eine attraktive Option für den Eintritt in komplexe oder 
ressourcenintensive Märkte, wenn ein vertrauenswürdiger Partner gefunden wird. 
Ermöglicht höhere Kontrolle als Lizenzierung, erfordert aber sorgfältige Partnerwahl 
und Vertragsgestaltung. 

● Digitale Vertriebskanäle: 
○ Beschreibung: Nutzung von Online-Plattformen, E-Commerce-Shops, digitalen 

Marktplätzen und Online-Marketing zur globalen Kundengewinnung und potenziell 
zum Direktverkauf. 

○ Vorteile: Potenziell globale Reichweite bei vergleichsweise geringen Kosten; 
Möglichkeit zur direkten Kundenansprache und Lead-Generierung; schnelle 
Anpassungsfähigkeit.71 

○ Nachteile: Erfordert spezifische Kompetenzen in Online-Marketing, SEO, Content-
Erstellung und E-Commerce-Management; Aufbau von Vertrauen im B2B-Bereich 
online kann herausfordernd sein; Management von internationaler Logistik und 
Zahlungsabwicklung; Gebühren für Marktplätze oder Plattformen.74 

○ Eignung für KMU: Unverzichtbar als Ergänzung zu fast jeder Markteintrittsstrategie, 
insbesondere für die Generierung von Leads und die Steigerung der Sichtbarkeit.72 
Direkter Online-Verkauf eignet sich eher für standardisierte Teile oder 
Verbrauchsmaterialien als für hochgradig kundenspezifische 
Präzisionskomponenten. 

● Direktinvestition (Vertriebsbüro / Tochtergesellschaft / Akquisition): 
○ Beschreibung: Aufbau einer eigenen physischen Präsenz im Zielmarkt durch 

Gründung eines Vertriebsbüros, einer Produktionsstätte oder einer vollständigen 
Tochtergesellschaft, oder durch Übernahme eines lokalen Unternehmens 
(Akquisition). 

○ Vorteile: Maximale Kontrolle über alle Aktivitäten (Marketing, Vertrieb, Service, 
Qualität); direkter Marktzugang und unmittelbares Kundenfeedback; bester Schutz 
für geistiges Eigentum und Markenimage; Aufbau einer lokalen Reputation; 
langfristige strategische Positionierung.58 

○ Nachteile: Höchste Anfangsinvestitionen und Risiken; erfordert erhebliche 
finanzielle und personelle Ressourcen sowie Managementkapazitäten; längere Zeit 
bis zum Markteintritt (bei Neugründung); komplexe rechtliche und administrative 
Anforderungen; Integrationsherausforderungen bei Akquisitionen.58 

○ Eignung für KMU: Die ressourcenintensivste Option, oft erst in einem späteren 



Internationalisierungsstadium oder für strategisch sehr wichtige Märkte relevant. 
Bietet jedoch die besten Voraussetzungen für den Aufbau eines nachhaltigen 
Wettbewerbsvorteils in anspruchsvollen B2B-Präzisionsmärkten, wo Kontrolle 
über Qualität, IP und Service entscheidend ist.66 

Die Wahl der Strategie sollte eine bewusste Entscheidung sein, die auf einer gründlichen 
Analyse der eigenen Ziele, Ressourcen und des Zielmarktes basiert.77 Oftmals entwickeln 
sich Internationalisierungsstrategien auch schrittweise, beginnend mit Export und über 
Partnerschaften hin zu Direktinvestitionen.78 Für Präzisionstechnik-KMU sind aufgrund der 
Bedeutung von Qualität, IP-Schutz und technischem Kundenservice 67 tendenziell 
Strategien mit höherem Kontrollgrad (Direktexport mit starkem Support, JVs, 
Tochtergesellschaften) langfristig oft vorteilhafter, auch wenn sie höhere 
Anfangsinvestitionen erfordern. Eine vergleichende Übersicht der Strategien findet sich in 
Anhang C. 

4.2 Kunden gewinnen und binden: Maßgeschneiderte B2B-Vertriebsansätze 

Unabhängig vom gewählten Markteintrittsweg ist ein effektiver Ansatz zur 
Kundengewinnung und -bindung im B2B-Umfeld entscheidend. 

● Nischenstrategien: Viele erfolgreiche Mittelständler, insbesondere die "Hidden 
Champions", verdanken ihren Erfolg einer klaren Fokussierung auf spezifische 
Marktnischen.79 Statt zu versuchen, alles für jeden anzubieten, konzentrieren sie sich 
darauf, in einem eng definierten Segment Weltklasse zu sein.79 Für Präzisionstechnik-
KMU bedeutet dies, gezielt Anwendungsbereiche oder Kundengruppen innerhalb der 
neuen Zielmärkte (z.B. spezielle Implantat-Komponenten in der Medizintechnik, 
hochpräzise Optiken für Lithografie in der Halbleiterindustrie) zu identifizieren, in denen 
sie ihre spezifischen Stärken optimal ausspielen können. Diese Fokussierung 
ermöglicht den Aufbau tiefer Expertise und einer starken Marktposition.79 

● Wertversprechen (Value Proposition) definieren: Es ist essenziell, den einzigartigen 
Nutzen (Unique Selling Proposition - USP), den das Unternehmen der Zielgruppe bietet, 
klar zu definieren und zu kommunizieren.58 Dies erfordert ein tiefes Verständnis der 
Kundenbedürfnisse und -probleme (gewonnen aus der Marktanalyse in Abschnitt 3). 
Das Wertversprechen sollte präzise auf die Anforderungen der Nische zugeschnitten 
sein und Aspekte wie überlegene Präzision, garantierte Qualität ("Made in Germany"), 
hohe Zuverlässigkeit, innovative Technologie oder exzellenten Service hervorheben.83 

● B2B-Vertriebsprozess: Der Vertrieb im B2B-Bereich, insbesondere bei technisch 
anspruchsvollen Präzisionsprodukten, ist selten rein transaktional. Vielmehr basiert er 
auf Vertrauen, technischer Kompetenz und langfristigen Beziehungen.17 Ein 
konsultativer Verkaufsansatz, bei dem der Vertriebsmitarbeiter als Problemlöser und 



technischer Berater agiert, ist oft erfolgreich. Für strategisch wichtige Kunden kann ein 
dediziertes Key Account Management sinnvoll sein.17 Der Aufbau und die Pflege dieser 
Beziehungen erfordern Zeit und Kontinuität. Die Nischenstrategie unterstützt dies, da 
sie den Aufbau von tiefem Fachwissen und Glaubwürdigkeit in einem spezifischen 
Bereich erleichtert. 

4.3 Digitalisierung für Marktzugang und Vertriebseffizienz nutzen 

Die Digitalisierung bietet leistungsstarke Werkzeuge zur Unterstützung des Markteintritts 
und der Kundengewinnung, auch im B2B-Bereich. 

● Digitale Kanäle zur Lead-Generierung: Potenzielle B2B-Kunden recherchieren heute 
intensiv online, bevor sie einen Anbieter kontaktieren.72 Unternehmen müssen daher 
online sichtbar und auffindbar sein. Wichtige Kanäle sind: 
○ Unternehmenswebsite/Landing Pages: Professionelle Darstellung von 

Leistungen, Kompetenzen und Referenzen; Optimierung für Konversionen (z.B. 
durch Lead-Magnete wie Whitepapers, Case Studies).72 

○ Suchmaschinenoptimierung (SEO) & Content Marketing: Erstellung 
hochwertiger Inhalte (Blogartikel, Fachbeiträge, Whitepapers, E-Books), die 
relevante Suchanfragen beantworten und Expertise demonstrieren, um 
organischen Traffic zu generieren.72 

○ Professionelle Soziale Netzwerke: Insbesondere LinkedIn und XING eignen sich 
hervorragend zur gezielten Ansprache von Entscheidungsträgern und 
Branchenexperten sowie zur Verbreitung von Inhalten.72 LinkedIn gilt als wichtigste 
Quelle für Social Media B2B Leads.72 

○ Bezahlte Online-Werbung (Ads): Gezielte Anzeigenschaltung auf Suchmaschinen 
(Google Ads) oder sozialen Netzwerken, um spezifische Zielgruppen zu erreichen.72 

○ Digitale Events: Webinare oder Online-Messen können zur Präsentation von 
Lösungen und zur direkten Interaktion mit Interessenten genutzt werden.74 

● B2B E-Commerce Plattformen & Marktplätze: Diese bieten zusätzliche Kanäle für 
Sichtbarkeit und potenziellen Vertrieb: 
○ Allgemeine B2B-Marktplätze: Plattformen wie Amazon Business, Alibaba oder 

eBay Business & Industrie bieten Zugang zu einem breiten Käuferkreis, eignen sich 
aber möglicherweise eher für standardisierte Produkte.76 

○ Spezialisierte B2B E-Commerce Software: Lösungen wie HubSpot Commerce 
Hub, Adobe Commerce (Magento), Salesforce Commerce Cloud, Shopify Plus, 
Intershop oder SAP Commerce Cloud ermöglichen den Aufbau eigener B2B-Online-
Shops mit spezifischen Funktionen (z.B. kundenindividuelle Preise, Bestellportale) 
und oft guter Integration in ERP- und CRM-Systeme.71 



○ Branchenspezifische Marktplätze: Nischenplattformen, die sich auf bestimmte 
Industrien oder Fertigungsverfahren konzentrieren (z.B. die erwähnten deutschen 
Portale für Dreh- und Frästeile 84), können sehr gezielten Zugang zu relevanten 
Einkäufern bieten. 

● Marketing Automation & CRM: Werkzeuge zur Marketing-Automatisierung (z.B. 
HubSpot, Marketo) und Customer Relationship Management (CRM) Systeme (z.B. 
Salesforce, HubSpot CRM, Zoho CRM) sind entscheidend, um die über digitale Kanäle 
generierten Leads effizient zu verwalten.51 Sie ermöglichen: 
○ Lead-Erfassung und -Qualifizierung (Marketing Qualified Leads - MQLs 72). 
○ Lead Nurturing durch personalisierte Kommunikation und Bereitstellung relevanter 

Inhalte. 
○ Automatisierung von Marketingkampagnen. 
○ Nahtlose Übergabe qualifizierter Leads an den Vertrieb (Sales Qualified Leads - 

SQLs). 
○ Verbesserte Analyse und Steuerung der Vertriebs- und Marketingaktivitäten. 

Die Digitalisierung verändert den B2B-Vertrieb grundlegend hin zu einem stärker 
datengetriebenen, kundeninitiierten Prozess (Inbound Marketing).74 Für KMU ist es 
unerlässlich, eine professionelle Online-Präsenz aufzubauen und digitale Werkzeuge 
strategisch zu nutzen, um internationale Märkte effizient zu erschließen und qualifizierte 
Geschäftskontakte zu generieren. Die Integration von Marketing Automation und CRM ist 
dabei der Schlüssel zur Skalierung und Effizienzsteigerung dieser Bemühungen. 

5. Die Schritt-für-Schritt-Anleitung: Ein praktischer Fahrplan zur Marktdiversifizierung 

Die Erschließung neuer Märkte ist ein komplexer strategischer Prozess. Diese strukturierte 
Anleitung bietet Präzisionstechnik-KMU einen praxisorientierten Fahrplan, der von der 
internen Vorbereitung bis zur erfolgreichen Etablierung im neuen Markt führt und dabei die 
Erkenntnisse aus den vorherigen Abschnitten integriert. 

Phase 1: Interne Analyse (Standortbestimmung) 

● Ziel: Eine ehrliche Bestandsaufnahme der eigenen Stärken, Schwächen und 
Ressourcen als Basis für strategische Entscheidungen. 

● Schritte: 
1. Kompetenzen und Ressourcen bewerten: Systematische Erfassung der 

Kernkompetenzen (technologisch, fertigungstechnisch), vorhandener 
Technologien, Produktionskapazitäten, finanzieller Spielräume und personeller 
Ressourcen (insbesondere Schlüsselqualifikationen). 

2. SWOT-Analyse durchführen: Identifikation interner Stärken (S) und Schwächen 



(W) sowie externer Chancen (O) und Risiken (T) im Kontext potenzieller 
Diversifizierung.51 Fokus auf Aspekte, die für neue Märkte relevant sind (z.B. 
Anpassungsfähigkeit, Innovationskraft vs. Ressourcenknappheit, fehlendes Know-
how). 

3. Risikobereitschaft und Flexibilität definieren: Klärung der strategischen 
Risikotoleranz der Unternehmensführung und der organisatorischen Fähigkeit, auf 
Veränderungen flexibel zu reagieren.2 

4. Digitale Reife bewerten: Einschätzung des aktuellen Digitalisierungsgrades von 
Prozessen, Produkten und der Organisation sowie der Bereitschaft für weitere 
digitale Transformationen.4 

Phase 2: Marktforschung & Opportunity Screening (Marktorientierung) 

● Ziel: Identifizierung und erste Bewertung potenzieller neuer Märkte und 
Kundensegmente. 

● Schritte: 
1. Breites Markt-Screening: Recherche und Sammlung von Informationen über 

potenzielle Zielmärkte (Branchen aus Abschnitt 2.1/2.2, geografische Märkte aus 
2.3) unter Nutzung quantitativer und qualitativer Methoden (Abschnitt 3.1).12 

2. Erste Filterung: Grobe Auswahl von Märkten, die grundsätzlich zu den eigenen 
Kompetenzen und der strategischen Ausrichtung passen. 

3. Vertiefte Analyse (Shortlist): Anwendung von PESTEL- 54 und Porter's Five Forces-
Analysen 55 auf die vielversprechendsten Märkte/Nischen. 

4. Kunden-Insights gewinnen: Gezielte qualitative Forschung (Interviews etc.) zur 
Validierung von Bedürfnissen und Potenzialen in den Top-Segmenten.12 

Phase 3: Strategieformulierung (Strategieentwicklung) 

● Ziel: Festlegung der konkreten Ziele und des strategischen Vorgehens für den 
Markteintritt. 

● Schritte: 
1. Zielmärkte priorisieren: Bewertung der shortlisted Opportunities anhand von 

Marktattraktivität und relativer Wettbewerbsstärke (Abschnitt 3.2, adaptierte GE-
McKinsey-Matrix 63). Berücksichtigung der Eintrittsbarrieren.59 Auswahl der finalen 
Zielmärkte/-nischen. 

2. Ziele definieren: Festlegung spezifischer, messbarer, erreichbarer, relevanter und 
zeitgebundener (SMART) Ziele für den Markteintritt (z.B. Umsatzanteil, Kundenzahl, 
Marktanteil in Nische X bis Jahr Y). 

3. Markteintrittsstrategie wählen: Auswahl der passenden Strategie (Export, JV, 
Digital, Tochter etc. - Abschnitt 4.1) basierend auf Zielen, Ressourcen, 



Risikobereitschaft und Kontrollbedarf.68 
4. Positionierung und Wertversprechen entwickeln: Definition der angestrebten 

Marktpositionierung und Formulierung eines klaren, auf die Zielgruppe 
zugeschnittenen Wertversprechens (Abschnitt 4.2). 

5. Go-to-Market-Ansatz skizzieren: Grobe Planung der Marketing- und 
Vertriebsaktivitäten (Abschnitt 4.3).58 

Phase 4: Detaillierte Planung & Ressourcenzuweisung (Umsetzungsplanung) 

● Ziel: Erstellung eines konkreten, ressourcenbasierten Umsetzungsplans. 
● Schritte: 

1. Business Case entwickeln: Detaillierte Ausarbeitung des Geschäftsplans für den 
Markteintritt, inklusive Finanzplanung (Investitionsbedarf, laufende Kosten, 
Umsatzprognosen, ROI-Berechnung), Zeitplan (Roadmap 17) und benötigter 
Ressourcen (Personal, Technologie, Kapital).88 

2. KPIs festlegen: Definition von Kennzahlen zur Erfolgsmessung (z.B. Anzahl Leads, 
Konversionsraten, Kundenzufriedenheit, Deckungsbeitrag). 

3. Finanzierung sichern: Klärung der Finanzierung (Eigenmittel, Fremdkapital, 
Fördermittel). 

4. Implementierungsteam aufbauen: Zusammenstellung des Projektteams, klare 
Zuweisung von Rollen und Verantwortlichkeiten.17 

5. Rechtliche/Regulatorische Prüfung: Sicherstellung der Einhaltung aller 
relevanten Gesetze, Normen und Vorschriften im Zielmarkt.69 Einholung 
notwendiger Genehmigungen oder Zertifizierungen. 

Phase 5: Implementierung & Markteintritt (Markteintritt) 

● Ziel: Operative Umsetzung der geplanten Markteintrittsstrategie. 
● Schritte: 

1. Entry-Strategie umsetzen: Je nach Wahl: Partnersuche und Vertragsabschluss, 
Aufbau digitaler Kanäle, Gründung einer Niederlassung, Akquisitionsprozess 
durchführen etc. 

2. Marketing & Vertrieb starten: Rollout der geplanten Marketingkampagnen und 
Vertriebsaktivitäten (Abschnitt 4.3). Aktive Kundenansprache. 

3. Pilotphase/Rollout: Gegebenenfalls Start in einem begrenzten Umfang (z.B. 
ausgewählte Kunden, eine Region) zur Risikominimierung und zum Sammeln erster 
Erfahrungen (vgl. Wasserfall- vs. Sprinklerstrategie 58). 

4. Operative Anpassungen: Sicherstellung, dass Produktion, Logistik und Service 
den Anforderungen des neuen Marktes gerecht werden. 



Phase 6: Monitoring, Evaluierung & Anpassung (Kontrolle & Anpassung) 

● Ziel: Kontinuierliche Überwachung des Erfolgs, Lernen aus Erfahrungen und flexible 
Anpassung der Strategie. 

● Schritte: 
1. KPIs verfolgen: Regelmäßiges Monitoring der definierten Kennzahlen und 

Vergleich mit den Zielen. 
2. Feedback einholen: Systematisches Sammeln von Rückmeldungen von Kunden, 

Partnern und Mitarbeitern im Zielmarkt. Beobachtung von Wettbewerbsreaktionen. 
3. Performance bewerten: Analyse der Ergebnisse, Identifikation von Erfolgsfaktoren 

und Abweichungen vom Plan. Erkennen neuer Chancen oder Herausforderungen. 
4. Strategie und Pläne adaptieren: Bereitschaft zur Anpassung der Strategie, der 

operativen Pläne oder sogar der Ziele basierend auf den gewonnenen 
Erkenntnissen und veränderten Marktbedingungen. Förderung einer agilen 
Vorgehensweise und einer Kultur des kontinuierlichen Lernens und Verbesserns.2 

Dieser strukturierte Prozess dient als Orientierungsrahmen. Entscheidend für den Erfolg ist 
jedoch nicht die starre Befolgung der Schritte, sondern die Fähigkeit des Unternehmens, 
den Prozess flexibel an die eigene Situation anzupassen und vor allem in Phase 6 schnell 
auf neue Informationen zu reagieren und agil nachzusteuern. Der Markteintritt ist selten ein 
linearer Vorgang, sondern ein iterativer Lernprozess. 

6. Zukünftige Resilienz aufbauen: Handlungsempfehlungen für Präzisionstechnik-KMU 

Die erfolgreiche Erschließung neuer Märkte ist nur ein Teil der Antwort auf die aktuellen 
Herausforderungen. Um langfristig zukunftsfähig zu bleiben, müssen Präzisionstechnik-
KMU parallel ihre internen Fähigkeiten stärken und ihre Resilienz gegenüber externen 
Schocks erhöhen. Die folgenden Handlungsempfehlungen adressieren die kritischen 
Bereiche: 

6.1 Innovation und Anpassungsfähigkeit vorantreiben 

● Innovationskultur etablieren: Fördern Sie eine Unternehmenskultur, die 
kontinuierliche Verbesserung und Innovation in allen Bereichen wertschätzt – nicht nur 
bei Produkten, sondern auch bei Prozessen und Geschäftsmodellen.6 Die Fokussierung 
auf Nischen, wie bei Hidden Champions üblich, kann helfen, tiefgreifende Expertise 
und damit Innovationsführerschaft zu entwickeln.79 

● Gezielte F&E-Investitionen: Investieren Sie strategisch in Forschung und Entwicklung, 
um Lösungen für die identifizierten Zukunftsmärkte (MedTech, Halbleiter, Erneuerbare 
Energien etc.) zu entwickeln oder bestehende Produkte anzupassen. Nutzen Sie 
Kooperationsmöglichkeiten mit Forschungseinrichtungen, Hochschulen oder anderen 



Unternehmen, um Ressourcen zu bündeln und Zugang zu neuem Wissen zu erhalten.6 
Schützen Sie wichtige Innovationen durch Patente oder andere IP-Strategien.55 

● Frugale Innovation prüfen: Evaluieren Sie, ob bestehende Produkte oder Technologien 
durch Vereinfachung und Kostenreduktion für preissensiblere Segmente oder 
Schwellenmärkte angepasst werden können ("frugal approach"), um neue 
Kundengruppen zu erschließen.92 

6.2 Zukunftsfähige Kompetenzen kultivieren und dem Fachkräftemangel begegnen 

● Gezielte Weiterbildung: Investieren Sie systematisch in die Aus- und Weiterbildung 
Ihrer Belegschaft.80 Schwerpunkte sollten auf digitalen Kompetenzen (Umgang mit 
neuen Software-Tools, Datenanalyse), Kenntnissen über neue Technologien (KI, 
Automatisierung) und branchenspezifischem Wissen für die Zielmärkte (z.B. 
regulatorische Anforderungen in der Medizintechnik, Prozessverständnis in der 
Halbleiterfertigung) liegen.6 

● Attraktiver Arbeitgeber werden: Entwickeln Sie eine starke Arbeitgebermarke, um im 
Wettbewerb um knappe Fachkräfte, insbesondere in MINT-Berufen, bestehen zu 
können.56 Betonen Sie die Stärken des Mittelstands wie Stabilität, Innovationskraft, 
flache Hierarchien, sinnstiftende Tätigkeiten und starke Werte, die oft bei Hidden 
Champions zu finden sind.79 

● Partnerschaften im Bildungsbereich: Engagieren Sie sich in Kooperationen mit 
Berufsschulen, Fachhochschulen und Universitäten sowie Branchenverbänden (wie 
SPECTARIS 6), um Einfluss auf Ausbildungsinhalte zu nehmen, Praktika anzubieten und 
frühzeitig Talente zu identifizieren und zu binden. 

6.3 Digitale Transformation entlang der Wertschöpfungskette beschleunigen 

● Strategische Verankerung: Entwickeln Sie eine klare Digitalisierungsstrategie, die auf 
die übergeordneten Unternehmensziele (Effizienz, Wachstum, Resilienz) einzahlt.4 
Sichern Sie das volle Commitment der Geschäftsführung für die digitale 
Transformation.4 

● Prozessmodernisierung und Datenmanagement: Investieren Sie in moderne IT-
Systeme (ERP, CRM, PLM, MES/MDE) zur Optimierung interner Abläufe und zur 
Verbesserung der Datengrundlage für Entscheidungen.1 Sorgen Sie für eine hohe 
Datenqualität und nutzen Sie Analysemethoden zur Gewinnung von Erkenntnissen. 

● Digitale Vernetzung: Digitalisieren Sie die Schnittstellen zu Lieferanten (z.B. über 
Lieferantenportale, EDI) und Kunden (z.B. B2B-Online-Shops, Kundenportale, digitale 
Serviceangebote).1 

● Technologieexploration: Prüfen Sie den Einsatz fortschrittlicher Technologien wie IoT 
(zur Vernetzung von Produkten und Maschinen), Digitale Zwillinge (zur Simulation und 



Optimierung) oder KI (zur Prozessautomatisierung, Datenanalyse oder für neue 
Produktfunktionen), wo dies strategisch sinnvoll ist.6 Nutzen Sie 
Unterstützungsangebote wie die Mittelstand-Digital Zentren.8 

6.4 Nachhaltigkeit als strategischen Imperativ verankern 

● Strategische Integration: Betrachten Sie Nachhaltigkeit nicht nur als Kostenfaktor 
oder Compliance-Thema, sondern als integralen Bestandteil der 
Unternehmensstrategie.6 Definieren Sie klare Nachhaltigkeitsziele (z.B. Reduzierung 
des CO2-Fußabdrucks, Steigerung der Ressourceneffizienz, Etablierung von 
Kreislaufmodellen). 

● Lebenszyklusbetrachtung: Analysieren Sie den gesamten Lebenszyklus Ihrer 
Produkte – von Design und Materialauswahl über Produktion und Nutzung bis hin zu 
Recycling oder Entsorgung – auf Verbesserungspotenziale hinsichtlich Nachhaltigkeit. 

● Regulatorische Compliance: Stellen Sie die Einhaltung relevanter Umwelt- und 
Sozialstandards sicher, insbesondere im Hinblick auf das 
Lieferkettensorgfaltspflichtengesetz.1 Bereiten Sie sich auf steigende Anforderungen 
an die Nachhaltigkeitsberichterstattung vor. 

● Transparente Kommunikation: Kommunizieren Sie Ihre Nachhaltigkeitsbemühungen 
und -erfolge aktiv und transparent gegenüber Kunden, Mitarbeitern, Lieferanten und 
anderen Stakeholdern. 

6.5 Lieferkettentransparenz und -resilienz erhöhen 

● Systematisches Risikomanagement: Implementieren Sie Prozesse zur 
kontinuierlichen Überwachung und Bewertung von Risiken entlang Ihrer Lieferkette 
(geopolitische Risiken, Lieferantenausfall, Naturkatastrophen etc.).2 

● Transparenz schaffen: Bemühen Sie sich um maximale Transparenz über Ihre 
Lieferkette, idealerweise über mehrere Stufen hinweg (Tier-N).2 Erwägen Sie den Einsatz 
digitaler Tools zur Lieferkettenkartierung oder -verfolgung (z.B. Blockchain-basierte 
Lösungen 1 oder spezialisierte Plattformen 18). 

● Lieferantenbasis diversifizieren: Reduzieren Sie die Abhängigkeit von einzelnen 
Lieferanten oder geografischen Regionen durch gezielte Diversifizierung (Multi-
Sourcing) und prüfen Sie Optionen für Nearshoring oder Friend-shoring für kritische 
Komponenten, um geopolitische Risiken zu mindern.2 

● Kollaborative Partnerschaften: Bauen Sie enge, partnerschaftliche Beziehungen zu 
Ihren strategischen Lieferanten auf. Dies ermöglicht eine bessere gemeinsame 
Planung, frühzeitige Warnung bei Problemen und eine kollaborative Bewältigung von 
Risiken.1 

● Bestandsmanagement optimieren: Überprüfen Sie Ihre Bestandsstrategie. Während 



Just-in-Time Kosten spart, kann der Aufbau gezielter Sicherheitsbestände für kritische 
Materialien oder Komponenten die Resilienz gegenüber kurzfristigen Störungen 
erhöhen. Dies erfordert eine sorgfältige Abwägung von Kosten und Risiken. 

Diese Handlungsempfehlungen sind eng miteinander verknüpft. Fortschritte in der 
Digitalisierung ermöglichen bessere Innovationen und effizientere, nachhaltigere Prozesse. 
Qualifizierte Mitarbeiter sind der Schlüssel für Digitalisierung und Innovation. Nachhaltige 
Praktiken erfordern oft innovative Lösungen. Eine resiliente Lieferkette ist die Basis, um 
innovative Produkte zuverlässig liefern zu können. Ein integrierter Ansatz, der diese Bereiche 
ganzheitlich betrachtet, ist entscheidend für die Stärkung der Zukunftsfähigkeit und den 
langfristigen Erfolg der Präzisionstechnik-KMU in Deutschland. Eine Checkliste mit 
konkreten Maßnahmen findet sich in Anhang D. 

Anhänge 

Anhang A: Good Practices & Fallbeispiele (Zusammenfassung) 

 

Kategorie Erfolgsfaktor / 
Strategie 

Beispiele / Quelle Kernaussage für 
Präzisionstechnik-
KMU 

Hidden Champions 
(Allgemein) 

Nischenfokussierung Weltmarktführer in 
spezifischen 

Segmenten 79 

Konzentration auf klar 
definierte 
Märkte/Anwendungen 
ermöglicht 
Technologieführersch
aft und hohe Margen. 

 Innovationsführerscha
ft 

Hohe F&E-
Investitionen, viele 
Patente, 
kontinuierliche 

Verbesserung 80 

Ständige Innovation ist 
entscheidend, um den 
Vorsprung in der 
Nische zu halten. 

 Starke 
Kundenorientierung 

Enge 
Zusammenarbeit, 
Verständnis für 

Tiefe 
Kundenbeziehungen 
sind im B2B-Bereich 



Kundenbedürfnisse 79 erfolgskritisch. 

 Hohe 
Internationalisierung 

Frühe und 
konsequente globale 
Expansion in der 

Nische 80 

Globale Präsenz ist 
notwendig, um 
Nischenführerschaft 
zu erreichen und zu 
verteidigen. 

 Langfristige 
Orientierung & Werte 

Oft familiengeführt, 
Fokus auf nachhaltiges 
Wachstum statt 
kurzfristiger Gewinne 
79 

Stabile Werte und 
langfristige Strategien 
schaffen Vertrauen 
und ermöglichen 
nachhaltigen Erfolg. 

Anpassung an 
Digitalisierung 

Prozessoptimierung 
durch digitale 
Werkzeuge 

Einsatz von ERP, CRM, 
MDE-Systemen zur 

Effizienzsteigerung 1 

Digitalisierung interner 
Prozesse ist Basis für 
Wettbewerbsfähigkeit. 

 Datengetriebene 
Entscheidungen 

Nutzung von 
Datenanalysen zur 
Verbesserung von 
Produktion, Vertrieb 

etc. 4 

Systematische 
Datennutzung 
ermöglicht bessere 
Steuerung und 
Optimierung. 

 Neue digitale 
Geschäftsmodelle 

Entwicklung von 
Serviceangeboten 
basierend auf 

Produktdaten (IoT) 5 

Digitalisierung eröffnet 
Chancen über das 
reine Produkt hinaus. 

 Unterstützung durch 
Netzwerke 

Nutzung von 
Mittelstand-Digital 
Zentren, 

Branchenplattformen 8 

Externe Unterstützung 
kann helfen, 
Digitalisierungshürden 
zu überwinden. 

Markterschließung / 
Diversifizierung 

Strategische 
Diversifizierung 

Bentley InnoMed 
(MedTech): Wachstum 
durch 
Produktinnovationen 

Gezielte 
Diversifizierung in 
wachsende, 
synergetische Märkte 



und Erschließung 

neuer Märkte 27 

kann Abhängigkeiten 
reduzieren. 

 Anpassung für neue 
Märkte 

Frugale Anpassung 
bestehender 
Maschinen für neue 

Kundensegmente 92 

Bestehende Produkte 
können oft mit 
Anpassungen neue 
Märkte erschließen. 

 Nutzung von 
Markteintritts-
Expertise 

Meyer Industry 
Research unterstützt 
Kunden bei 
Marktanalysen und -

eintritt 12 

Externe Expertise kann 
bei der komplexen 
Markterschließung 
helfen. 

Lieferkettenresilienz Internationalisierung 
als Resilienzfaktor 

Weicon: Globale 
Präsenz half, Corona-
Krise besser zu 

bewältigen 21 

Geografische 
Diversifizierung 
(Märkte & Lieferanten) 
kann Schocks 
abfedern. 

 Supply Chain 
Integration 

Schäubli AG 
(Fallstudie): 
Systematische 
Integration und 
Digitalisierung der SC 
zur Verbesserung der 
Zusammenarbeit und 

Effizienz 17 

Eine durchgängig 
integrierte und 
digitalisierte 
Lieferkette erhöht 
Transparenz und 
Reaktionsfähigkeit. 

 Transparenz durch 
Technologie 

Einsatz von Blockchain 
zur Verbesserung der 
Transparenz und 
Sicherheit in der 

Lieferkette 1 

Neue Technologien 
können helfen, 
Lieferketten 
transparenter und 
sicherer zu machen. 

Anhang B: Übersicht und Checkliste für Marktanalyse- & Bewertungsmethoden 

Methode Zweck / 
Beschreibung 

Schlüsselfragen 
/ Faktoren 

Mögliche 
Quellen 

Checkliste 
(Kernschritte) 



Quantitative 
Datenanalyse 

Marktgröße, 
Wachstum, 
Trends 
quantifizieren 

Marktvolumen? 
Wachstumsraten 
(historisch/progn
ostiziert)? 
Marktanteile? 
Import-
/Exportdaten? 

Statistiken 
(Destatis, 
Eurostat), 
Verbandsdaten 
(SPECTARIS, 
VDMA etc.), 
Marktstudien 
(GTAI, 
kommerzielle 
Anbieter), 
Unternehmensbe
richte 

□ Datenquellen 
identifizieren □ 
Relevante Daten 
extrahieren □ 
Marktvolumen/-
wachstum 
berechnen/schät
zen (Top-
Down/Bottom-
Up) □ 
Plausibilisieren 

Qualitative 
Interviews 

Tiefenverständni
s von 
Bedürfnissen, 
Motiven, 
Prozessen, 
Wettbewerb 

Kundenbedürfnis
se/-probleme? 
Kaufkriterien? 
Entscheidungspr
ozesse? 
Wahrnehmung 
Wettbewerber? 
Expertenmeinun
gen? 

Potenzielle 
Kunden, 
Branchenexperte
n, 
Verbandsvertrete
r, Nicht-
Wettbewerber, 
Lieferanten 

□ 
Interviewpartner 
identifizieren □ 
Leitfaden 
entwickeln □ 
Interviews 
durchführen □ 
Ergebnisse 
systematisch 
auswerten 

Wettbewerbsan
alyse 

Stärken, 
Schwächen, 
Strategien der 
Konkurrenz 
verstehen 

Wer sind 
Hauptwettbewer
ber? Deren 
Produkte/Preise/
Qualität? Deren 
Marktanteile? 
Deren 
Vertriebswege? 
Deren 
Stärken/Schwäc
hen? 

Websites, 
Berichte, 
Produktinfos, 
Messeauftritte, 
Kundenfeedback
, Testberichte 

□ 
Hauptwettbewer
ber identifizieren 
□ Informationen 
sammeln 
(Produkte, 
Preise, 
Marketing, 
Finanzen) □ 
Stärken/Schwäc
hen bewerten □ 
Strategien 
ableiten 

PESTEL-Analyse Makroumfeld 
analysieren 
(Chancen/Risike
n) 

Politische 
Stabilität/Regulie
rung? 
Wirtschaftliche 

Nachrichten, 
Regierungsberich
te, 
Wirtschaftsdaten

□ Relevante 
Faktoren je 
Kategorie 
sammeln □ 



Lage/Trends? 
Soziale/Demogra
fische 
Entwicklungen? 
Technologische 
Innovationen/Infr
astruktur? 
Umweltauflagen/
-trends? 
Rechtliche 
Rahmenbedingu
ngen/Änderunge
n? 

, Studien, 
Gesetze 

Einfluss auf 
eigenes Geschäft 
bewerten (+/-/0) 
□ Wichtigste 
Faktoren 
priorisieren □ 
Implikationen 
ableiten 

Porter's Five 
Forces 

Branchenattrakti
vität und 
Wettbewerbsinte
nsität bewerten 

Wie stark ist 
Rivalität? Wie 
hoch Bedrohung 
durch neue 
Anbieter? Wie 
hoch 
Verhandlungsma
cht Kunden? Wie 
hoch 
Verhandlungsma
cht Lieferanten? 
Wie hoch 
Bedrohung durch 
Substitute? 

Branchenbericht
e, 
Wettbewerbsana
lyse, 
Expertenintervie
ws 

□ Jede der 5 
Kräfte 
analysieren □ 
Intensität 
bewerten 
(hoch/mittel/nied
rig) □ 
Gesamtattraktivit
ät der Branche 
einschätzen □ 
Strategische 
Schlussfolgerung
en ziehen 

SWOT-Analyse Interne 
Fähigkeiten mit 
externen 
Faktoren 
abgleichen 

Interne Stärken? 
Interne 
Schwächen? 
Externe Chancen 
(aus PESTEL 
etc.)? Externe 
Risiken (aus 
PESTEL etc.)? 

Interne Analyse, 
PESTEL, Porter, 
Wettbewerbsana
lyse 

□ 
Stärken/Schwäc
hen auflisten □ 
Chancen/Risiken 
auflisten □ 
Kombinationen 
analysieren (SO, 
ST, WO, WT-
Strategien) □ 
Strategische 
Optionen 
ableiten 

Marktattraktivit Portfolio von Wie attraktiv ist Quantitative/Qua □ 



ät / 
Wettbewerbsst
ärke Matrix 
(adapt. GE-
McKinsey) 

Marktchancen 
bewerten und 
priorisieren 

Markt/Nische 
(Größe, 
Wachstum, 
Profitabilität 
etc.)? Wie stark 
ist unsere 
Position darin 
(Technologie, 
Kosten, USP 
etc.)? 

litative Analysen, 
SWOT 

Bewertungskriter
ien definieren & 
gewichten □ Jede 
Opportunity 
bewerten 
(Attraktivität/Stär
ke) □ Position in 
3x3 Matrix 
eintragen □ 
Strategische 
Stoßrichtung 
ableiten 
(Investieren/Halt
en/Ernten) 

Eintrittsbarriere
n-Analyse 

Hindernisse für 
Markteintritt 
identifizieren und 
bewerten 

Strukturelle 
Barrieren 
(Skaleneffekte, 
Kapital)? 
Technologische 
(Know-how, 
Patente)? 
Rechtliche 
(Lizenzen, Zölle)? 
Kundenbezogene 
(Wechselkosten, 
Loyalität)? 
Ressourcenbasie
rte (Fachkräfte, 
Material)? 

PESTEL, Porter, 
Wettbewerbsana
lyse, 
Expertenwissen 

□ Potenzielle 
Barrieren 
auflisten □ 
Höhe/Relevanz 
jeder Barriere 
bewerten □ 
Eigene Fähigkeit 
zur Überwindung 
einschätzen □ In 
Strategieentsche
idung 
einbeziehen 

Anhang C: Vergleichende Übersicht der Markteintrittsstrategien 

Strateg
ie 

Ressou
rcen-
bedarf 

Risiko Kontrol
le 

Gesch
windig
keit 

IP-
Schutz 

Service
-
Eignun
g 
(Präzisi
on) 

Vorteil
e 

Nachte
ile 



Indirek
ter 
Export 

Sehr 
Gering 

Gering Sehr 
Gering 

Schnell Gering Gering Einfach
, 
geringe 
Kosten 

Kaum 
Marktin
fo/-
kontroll
e, 
Abhäng
igkeit 

Direkte
r 
Export 

Gering Gering-
Mittel 

Gering-
Mittel 

Mittel Gering-
Mittel 

Mittel 
(mit 
Partner
/Suppo
rt) 

Mehr 
Kontrol
le als 
indirekt
, 
direkter
es 
Feedba
ck 

Höhere
r 
Aufwan
d, 
Handel
shemm
nisse, 
Service
? 

Lizenzv
ergabe 

Sehr 
Gering 

Gering-
Mittel 

Gering Schnell Gering 
(Risiko!
) 

Gering Geringe 
Kosten, 
nutzt 
Partner
-Know-
how 

IP-
Risiko, 
Qualitä
tskontr
olle 
schwier
ig, 
geringe 
Marge 

Franch
ising 

Gering-
Mittel 

Gering-
Mittel 

Mittel Schnell Mittel Gering 
(eher 
für 
Geschä
ftsmod
elle) 

Skalier
bares 
Modell, 
nutzt 
Partner
kapital 

Kontrol
lverlust
, 
Partner
qualität 
kritisch 

Strateg
. 
Partner
schaft 
/ JV 

Mittel-
Hoch 

Mittel Mittel Mittel-
Langsa
m 

Mittel 
(Vertra
gsabhä
ngig) 

Mittel-
Hoch 

Kostent
eilung, 
lokales 
Know-
how, 
Synergi

Konflikt
potenzi
al, 
Kontrol
lteilung
, IP-



en Risiken 

Digital
e 
Kanäle 
(Lead 
Gen / 
E-
Comm
erce) 

Gering-
Mittel 

Gering-
Mittel 

Hoch 
(bei 
Direktv
ertrieb) 

Schnell 
(Reich
weite) 

Hoch 
(bei 
Direktv
ertrieb) 

Mittel 
(Remot
e/Partn
er) 

Globale 
Reichw
eite, 
Effizien
z, Lead 
Gen 

Know-
how 
nötig, 
Vertrau
ensauf
bau, 
Logistik 

Vertrie
bsbüro
/ 
Niederl
assung 

Hoch Hoch Hoch Langsa
m 

Hoch Hoch Volle 
Kontrol
le, 
Marktpr
äsenz, 
IP-
Schutz 

Hohe 
Kosten 
& 
Ressou
rcen, 
Komple
xität 

Tochte
rgesell
schaft 
(Produ
ktion) 

Sehr 
Hoch 

Sehr 
Hoch 

Sehr 
Hoch 

Sehr 
Langsa
m 

Sehr 
Hoch 

Hoch Maxima
le 
Kontrol
le, 
lokale 
Wertsc
höpfun
g 

Extrem 
hohe 
Kosten 
& 
Risiko, 
Manag
ementa
ufwand 

Akquisi
tion 

Sehr 
Hoch 

Hoch Sehr 
Hoch 

Schnell 
(nach 
Abschl
uss) 

Sehr 
Hoch 

Hoch Sofortig
er 
Marktz
ugang 
& 
Präsen
z 

Hohe 
Kosten, 
Integrat
ionsrisi
ken 

Anhang D: Aktions-Checkliste zur Stärkung der Zukunftsfähigkeit 

Bereich: Innovation & Anpassungsfähigkeit 

● □ Regelmäßige Trend- und Technologie-Scoutings durchführen. 



● □ Internen Prozess für Ideengenerierung und -bewertung etablieren. 
● □ Budget für F&E-Aktivitäten festlegen und verfolgen. 
● □ Kooperationsmöglichkeiten mit Forschungseinrichtungen/Hochschulen prüfen. 
● □ Potenzial für frugale Innovationen bewerten. 
● □ IP-Management-Strategie überprüfen/entwickeln. 

Bereich: Kompetenzen & Talent 

● □ Zukünftigen Kompetenzbedarf analysieren (Skills Gap Analysis). 
● □ Weiterbildungsplan für Mitarbeiter erstellen und umsetzen (Fokus Digital/Neue 

Tech/Zielmärkte). 
● □ Maßnahmen zur Steigerung der Arbeitgeberattraktivität definieren (Employer 

Branding). 
● □ Kontakte zu lokalen Bildungseinrichtungen (Schulen, Hochschulen) 

aufbauen/intensivieren. 
● □ Ausbildungsengagement prüfen/verstärken. 

Bereich: Digitale Transformation 

● □ Digitale Strategie formulieren und kommunizieren. 
● □ Aktuelle IT-Systemlandschaft (ERP, CRM etc.) bewerten (Lücken/Potenziale). 
● □ Priorisierte Digitalisierungsprojekte definieren (z.B. Prozessautomatisierung, 

Datenanalyse). 
● □ Digitale Schnittstellen zu Kunden/Lieferanten analysieren und optimieren. 
● □ Einsatzmöglichkeiten von KI, IoT oder Digital Twins prüfen. 
● □ Externe Unterstützungsangebote (z.B. Mittelstand-Digital) nutzen. 

Bereich: Nachhaltigkeit 

● □ Aktuellen ökologischen Fußabdruck erfassen (z.B. CO2-Bilanz, 
Ressourcenverbrauch). 

● □ Konkrete Ziele zur Verbesserung der Nachhaltigkeitsleistung setzen. 
● □ Ressourceneffizienzpotenziale in Produktion und Prozessen identifizieren. 
● □ Anforderungen des Lieferkettensorgfaltspflichtengesetzes prüfen und umsetzen. 
● □ Möglichkeiten für Kreislaufwirtschaft im eigenen Produktbereich untersuchen. 
● □ Nachhaltigkeitsaktivitäten intern und extern kommunizieren. 

Bereich: Lieferkettenresilienz 

● □ Kritische Lieferanten und Komponenten identifizieren (Single Source Analyse). 
● □ Risikobewertung für Hauptlieferanten durchführen (geopolitisch, finanziell etc.). 
● □ Alternative Lieferanten für kritische Teile suchen/qualifizieren (Multi-Sourcing). 



● □ Transparenz über vorgelagerte Lieferketten (Tier-N) erhöhen. 
● □ Regelmäßigen Austausch mit strategischen Lieferanten etablieren 

(Risikomanagement). 
● □ Bestandsstrategie für kritische Güter überprüfen (Sicherheitsbestände vs. Kosten). 
● □ Szenarien für Lieferkettenunterbrechungen durchspielen und Notfallpläne 

entwickeln. 
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