
Mit New Business 
aus der Commodity-Falle 
Kunststoffverarbeiter stellen die Weichen 	
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Kunststoffverarbeiter in der Falle 
Commoditisierung als Branchenproblem

Rein in die Commodity-Falle

Für Kunststoffverarbeiter stellt sich immer häufi ger 
die Frage, mit welchen Geschäftsfeldern langfristig 
profi tables Wachstum möglich ist. Häufi g ist die ers-
te Antwort, dass es die bestehenden Aktivitäten nicht 
alleine sein können. Der Grund ist die Commodity-Falle 
in der kunststoffverarbeitenden Industrie.
 
Viele Produkte und Anwendungen stehen – unabhän-
gig von aktuellen politischen und gesellschaftlichen 
Diskussionen – in einem harten globalen Wettbewerb. 
Vergleichbare Leistungen und Qualitäten führen dann 
schnell zu einem Preiswettbewerb. Die Commodi-
ty-Falle schnappt zu:

Qualitativ und technisch vergleichbare Produkte

Preis als verbleibendes Kaufkriterium

Preiswettbewerb

Margenreduktion

Kostenreduktion über Anlagen-
effi zienz und Skaleneffekte

Kapazitätsinvestition mit 
Auslastungsdruck

Preiserosion aus 
Überangebot

Fortschreitende 
Margenerosion

Der W&P New Business-Ansatz:

Mit Systematik & Kreativität zum Ziel

W In drei aufeinanderfolgenden Schritten stellen  
wir sicher, dass wir mit Ihnen das passende New 
Business für Ihr Unternehmen identifi zieren:

–  Schritt 1: Sales Heat Map & Quick Check  
Operations

–  Schritt 2: Potenzielle Neugeschäfte im Fokus

–  Schritt 3: Ihre Geschäftsfeldprofi le der Zukunft

W Wir erarbeiten Quick-Wins für Ihre heutige  
Marktbearbeitung und für Ihre Supply Chain.  
Dies sorgt zusätzlich für einen schnellen   
„Return on Consult“. 

Raus aus der Commodity-Falle

W Die weitere Spezialisierung in der Nische ist 
nicht die Lösung.

 Dies bedeutet meist eine noch stärkere Individuali-
sierung von Produkten und Kundeneinzellösungen. 
Die resultierenden Komplexitätskosten aus noch 
mehr Varianten mit geringeren Stückzahlen über-
wiegen dann schnell die eigentlich zu sichernden 
Margen. Nein!

W Die Kostenführerschaft im Wettbewerb ist 
schwierig zu erreichen.

 Eigentlich der richtige Ansatz im Commodity-Wett-
bewerb, aber nicht dauerhaft in Europa zu errei-
chen, da Standortnachteile u. a. aus regulatorischen 
Gründen bis hin zu Stromkosten in Deutschland 
dem entgegen stehen. Nein!

W Ein erfolgreicher Ansatz ist New Business  
außerhalb des Kerngeschäfts.

 Dies ist sinnvoll, aber nicht trivial, da es nahezu kei-
ne unbesetzten Märkte gibt. Über Struktur und Kre-
ativität fi nden sich aber Geschäftsfelder, die durch 
den vorhandenen Marktzugang und das eigene Fer-
tigungs- und Kompetenzprofi l erschlossen werden 
können.



Märkte Bauelemente/
Bau 

Medizin-
technik Verpackungen …

Handel Umsatz: 10,5
DB II: 39%

Umsatz: 6,0
DB II: 28%

Umsatz: 0,01
DB II: 57%

Umsatz: 1,5
DB II: 39%

Direkt Umsatz: 1,3
DB II: 33%

Umsatz: 4,9
DB II: 24%

Umsatz: 2,8
DB II: 37%

Projekt Umsatz: 5,2
DB II: 24%

Umsatz: 5,5
DB II: 27%

Umsatz: 0,3
DB II: 21%

Umsatz: 1,3
DB II: 31%

Gesamtanteil  
am Umsatz

Umsatz: 16,9
Ø DB II: 35%

Umsatz: 16,5
Ø DB II: 27%

Umsatz: 0,3
Ø DB II: 22%

Umsatz: 5,6
Ø DB II: 36%
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Schritt 1: Sales Heat Map 
& Quick Check Operations
Nutzen Sie die Inside-Out-Perspektive

Kern des W&P-New Business-Ansatzes ist die Frage: 
Welche neuen Abnehmerbranchen und Produktanwen-
dungen können Sie auf Basis Ihrer vorhandenen Markt-
zugänge, Ihrer Know-how-Basis und Ihres Leistungs-
spektrums erschließen? 

Die Ausgangsbasis zur Beantwortung der Frage ist 
stets eine saubere und transparente Analyse Ihres 
bestehenden Geschäftes: 

1. Potenziale in der Marktbearbeitung: 
Sales Heat Map
Nur wenn Sie Ihre heutigen Vertriebsaktivitäten trans-
parent strukturieren und mittels Zahlen, Daten und Fak-
ten einordnen, wissen Sie wie zukunftsfähig, gefähr-
det oder skalierbar Ihr heutiges Geschäft tatsächlich 
ist.  

W Mit welchen Produkten verdienen Sie heute wie 
viel Geld? 

W Welche Branchen und Kunden spielen dabei die 
wichtigste Rolle? 

W Über welche Vertriebskanäle erreichen Sie diese?

W Über welches Service- und Leistungspaket diffe-
renzieren Sie sich vom Wettbewerb?

Über die systematische Analyse Ihrer Vertriebs- und 
Serviceaktivitäten werden die Grundlagen und Er-
folgshebel zur Erschließung neuer Kunden und Ge-
schäftsfelder sichtbar. Die Darstellung in der Sales 
Heat Map liefert zugleich schnelle Ansatzpunkte, um 
die aktuelle Vertriebssteuerung zu optimieren. 

Quick-Wins – Ihr konkreter 
Mehrwert
W Optimierung der Vertriebssteuerung auf profi table 

Produkt-Markt-Kombinationen

W Potenziale zur Durchdringung von Bestandskun- 
den und Märkten 

W Identifi kation von schnell umsetzbaren Maß-  
nahmen zur Steigerung der Produktivität in   
der Produktion und Supply Chain

Route-
to-Market

2. Potenziale in der Produktion und Supply Chain: 
Quick Check Operations
Die Erschließung von Neugeschäften ist nur dann 
sinnvoll, wenn ein guter „Fit“ zu den gegebenen Fer-
tigungskompetenzen und Ihrer Supply Chain besteht.
Denn in erster Linie ist es das Ziel, diese auch in Zu-
kunft profi tabel auszulasten.
 
W Wie gut ist Ihre Fertigung und Supply Chain in Be-

zug auf Leistungsinhalte, Struktur und deren Leis-
tungsfähigkeit aufgestellt?

W Welche Kapazitäten sind zu füllen bzw. stehen  für 
Neugeschäft zur Verfügung?

W Wie zukunftsfähig sind die verwendeten Technolo-
gien, Werkstoffe und Verfahren?

W Wie gut ist Ihr Einkaufs- und Bestandsmanagement 
aufgestellt, welche Potenziale für eine schlankere 
Produktion/Anlageneffektivtät (OEE) bestehen und 
werden Chancen aus der Digitalisierung/Industrie 
4.0 genutzt?

Im Rahmen eines kompakten Quick Checks Opera-
tions beantworten wir diese Fragen und zeigen gleich-
zeitig pragmatische Ansätze auf, wie Sie die Effi zienz 
und Leistungsfähigkeit Ihrer Wertschöpfung optimie-
ren können.

Umsatz: 2,8
DB II: 37%

Umsatz: 1,3
DB II: 31%

Umsatz: 16,5
Ø DB II: 27%

Umsatz: 0,3
Ø DB II: 22%

Umsatz: 5,6
Ø DB II: 36%
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Schritt 2: Potenzielle Neugeschäfte  
im Fokus
Berücksichtigen Sie auch die Outside-In-Perspektive

Quick-Wins – Ihr direkter  
Mehrwert
W Qualifi zierte Branchensteckbriefe zu andock-  

barem New Business mit Zahlen, Daten und   
Fakten 

W Übersicht spezifi scher Wettbewerber und mög- 
licher Zielkunden in den Anwendungsfeldern  
und Abnehmerbranchen

W Einbindung externer Branchenexperten aus   
dem W&P Senior Expert Panel möglich 

Auf Basis unserer W&P-Strategic Market Re-
search-Expertise scannen wir Branchen, Abnehmer-
gruppen und Anwendungen nach andockbarem New 
Business für Ihr Unternehmen, sprich: In welchen 
potenziellen Neugeschäften können Sie Ihre Marktzu-
gänge und Fertigungskompetenzen bestmöglich kapi-
talisieren? Dazu orientieren wir uns an den zentralen 
Strukturmerkmalen der Kunststoffi ndustrie.
Ergebnis ist eine „Longlist“ an Suchfeldern für Ihr New 
Business

Die richtigen Bewertungskriterien wählen
Um die Vielzahl an potenziellen Suchfeldern eingren-
zen zu können, defi nieren wir gemeinsam mit Ihnen 
Attraktivitäts- und Risikokriterien, die eine verglei-
chende Bewertung und darauf basierende Priorisie-
rung ermöglichen. Dies sind z. B. Margenpotenziale, 
Qualitätsanforderungen wie auch Wettbewerbsintensi-
tät oder Innovationsdruck.

Markt-
attraktivität

Supply Chain-Fit

Neue 
Marktsegmente

„Longlist“
potenzielle

Marktsegmente

+

–
– +

Shortlist 

Strukturmerkmale der Kunststoffi ndustrie
Wo können Sie Ihr bestehendes Know-how einbringen? 

Wo müssen Sie Ihre Know-how-Basis erweitern?

Materialien & Verarbeitung

W Standardkunststoffe 
W Hochleistungskunststoffe
W Spezialkunststoffe   

& Compounds …
W Spritzguss, Extrusion, …
W Thermoformen, …
W Additive Verfahren 
 (SLA, SLS, FDM/FFF) … 

Branchen-/Marktsegmente

W Automotive 
W Bauelemente/Bau
W Verpackungen
W Medizintechnik
W Haushaltsgeräte
W Maschinenbau
W …

Produktkategorie

W Einzelprodukte
W Technische Komponenten
W Baugruppen
W Systeme/Module

Wertschöpfung

W Engineering/Konstruktion
W Digitalisierung/Industrie 4.0
W Werkzeugbau
W Urformen/Nachbehandlung
W (Komponenten-)Montage
W Logistik

In iterativen Schleifen mit Ihnen wird die „Longlist“ 
feinjustiert und ergibt eine engere Auswahl an Such-
feldern, die einen hohen „Fit“ zu Ihrer Know-how-Basis  
und Fertigungskompetenzen aufweisen.
 
Die „Shortlist“ wird dann anhand von Steckbriefen 
weiter auf ihre Potenziale für einen Markteintritt durch 
Ihr Unternehmen geprüft. 

Haushaltsgeräte
Maschinenbau

W …



Unser Team für Sie

Janet Cacciatore
Leiterin Strategic Market Research

Telefon:  +49 (0)89 / 286 23 129
E-Mail:  cacciatore@wieselhuber.de 

Daniel Fuchsberger
Mitglied der Geschäftsleitung
Operations
Telefon:  +49 (0)89 / 286 23 242
E-Mail:  fuchsberger@wieselhuber.de 

Dr. Stephan Hundertmark
Mitglied der Geschäftsleitung
Leiter Kunststoffe
Telefon:  +49 (0)89 / 286 23 270
E-Mail:  hundertmark@wieselhuber.de 

Schritt 3: Ihre Geschäftsfeldprofi le  
der Zukunft
Langfristig tragfähig. Kurzfristig effektiv.

Branchenprofi le bewerten und priorisieren

Auf die Vorauswahl relevanter Branchensegmente mit 
der „Shortlist“ folgt die detaillierte Attraktivitätsana-
lyse der Geschäftsfelder. Hierzu geht es bis auf die 
Ebene von konkreten Produkten und Komponenten, die 
durch Ihre Fertigungskompetenzen abgebildet werden 
können. Wir identifi zieren Zielkunden und bewerten kri-
tische Markteintrittsbarrieren und Erfolgsfaktoren. Die 
Ergebnisse werden in detaillierten Geschäftsfeldprofi -
len dokumentiert.

Klare Empfehlung für Ihr Unternehmen

Die erarbeiteten Geschäftsfeldprofi le dienen als Grund-
lage für die fi nale Auswahlentscheidung.
 
Auf Basis eines konkreten Vorschlags von W&P wer-
den die Ergebnisse im Entscheiderkreis diskutiert und 
es wird eine verbindliche Auswahl von bis zu drei anzu-
gehenden Neugeschäfte getroffen.

Sprechen Sie uns an – in einem 
unverbindlichen Vorgespräch er-
läutern wir Ihnen unsere Vor-ge-
hensweise gerne im Detail. 

Ergebnis
W Attraktive und zukunftsfähige Geschäftsfelder  

für New Business außerhalb Ihres heutigen Kern- 
geschäfts 

W Festlegung eines konkreten Fahrplans mit Maß- 
nahmen und robusten Schritten zur Erschließung 
des New Business

Marktgröße und -entwicklung

Markt für handgeführte Werkzeuge mit Motor-
antrieb in Deutschland 2014-2018 [in Mio. A]

Markttrends
W Verlagerung der Nach- 

frage in Wachstums- 
märkte außerhalb  
Europas

W Zunehmende Nach- 
frage nach kunden- 
spezifi schen  
Lösungen

W Zunahme von Off- 
shoring, insb. bei  
Kunststoffteilen

Hersteller A
Hauptsitz:
München
Gesamtumsatz: 
450 Mio. A 

Spritzguss

T

Pros
W Produkte werden immer ähnlicher: 

Möglichkeit, unterschiedliche Anbieter mit 
standardisierten Produkten zu bedienen

Cons
W Rückläufi ge Betriebszahl in Deutschland
W Wettbewerbsdruck und Preisverfall, insbesondere 

bedingt durch chinesische Anbieter: Margendruck
W Zunahme ausländischer Handelsware

Zwar besteht eine hohe Anbieterdichte in Deutsch-
land, insb. Kunststoffteile werden jedoch zunehmend 
ins Ausland verlagert

Attraktivität: 4,1 

1 = schlecht; 6 = optimal

Risiko: 3,0

Profi l
Weltweit 
führender 
Anbieter von 
Elektrowerk-
zeugen.

Produk-
tions-stand-
orte:
W  Stuttgart
W  Gerlingen
W  Sebnitz

Hersteller B
Hauptsitz:
Düsseldorf
Gesamtumsatz: 
67 Mio. A 

Extrusion

T

Profi l
Hersteller ent-
wickelt, fertigt 
und vertreibt 
motorbetrie-
bene Geräte.

Produk-
tions-stand-
orte:
W  Kufstein
W  Waiblingen

Hersteller C
Hauptsitz:
Hamburg
Gesamtumsatz: 
128 Mio A 

Additiv

T

Profi l
Herstellung 
von Elektro- 
und Druckluft-
werkzeugen

X� siehe Produktbeispiele auf nächster Seite

nicht weiter-
verfolgen

weiter-
verfolgen

Produkti-
ons-standort:
W  Wendlingen

W Branchenexperten rechnen für den globalen 
Markt für Elektrowerkzeuge im Zeitraum zwischen 
2016-2023 mit einem jährlichen Umsatzwachstum 
von knapp 5%

W Zu beachten ist jedoch, dass sich das Wachstum 
immer mehr von der DACH-Region in Entwick-
lungsländer verschieben wird 

Technologietrends
W Wandel von netz- 

gebundenen zu akku- 
betriebenen Werk- 
zeugen

W Einsatz von Lithium- 
Ionen-Technologie

419

2014 2015 2016 2017 2018

437 465 504 534
+6%

Allgemeine Markt- und Technologietrends

Prognose W&P

Key Player mit Produktionsstandort in DACH Qualitative Einschätzung W&P

„Fit“ zu Fertigungskompetenzen

Gesamtbewertung W&P

Weitere Hersteller
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Modell- und Prototypenbauer
W Ausgangssituation: Bedarfsrückgang bei  

Entwicklungs- und Vorserien-Modellen.

W Vorgehen: Sales Heat Map mit Produkten/Leis-
tungen,  Kundentypen und Abnehmergruppen. 
Aufnahme und Bewertung der Supply Chain Per-
formance in Bezug auf Flexibilität, Schnelligkeit 
und Variantenfähigkeit. Marktforschung zu  
Abnehmerbranchen mit Zielkunden für poten- 
zielles Neugeschäft. Qualifi zierung und Bewer- 
tung der Geschäftsfelder durch externe Experten.

W Ergebnis: EU-weite Zielkundenliste und kurz- 
fristiger Umsetzungsplan für Quick Wins.   

Bauzulieferer
W Ausgangssituation: Fortschreitende Ertrags- 

erosion durch EU- und Non-EU Wettbewerber.

W Vorgehen: Analyse Kundenbasis und Produkt-
portfolio und Abgleich Produktbedarfe von Ab-
nehmern. Unterscheidung Kundentypen/Aus-
schöpfungspotenziale. Abgleich des Fit von 
Neuprodukten und Verschiebungen im Produkt-
portfolio zum Supply-Chain-Footprint.

W Ergebnis: Umstellung von Systemkunden auf 
margenstärkere Systeme und Ausweitung Pro-
duktspektrums. Optimierung Supply Chain be-
zogen auf Verschiebungen im Produktportfolio.  

Automotive (Tier 2)
W Ausgangssituation:  Auslastungslücke für  

Spritzguss-Kapazitäten.

W Vorgehen: Systematische Analyse der Markt-
zugänge in Non-Automotive-Branchen, Aufnah- 
me Auditierungen/Zertifi kate mit spezifi schen 
Fertigungskapazitäten. Gezielte Recherche nach 
potenziellen Neugeschäften in Branchen mit 
hohem Fit zu den Qualitäts- und Supply 
Chain-Kompetenzen.

W Ergebnis: Markteintrittsplanung mit konkreten 
Vertriebstargets und Marketing-Support in den 
defi nierten Zielbranchen.

ins Ausland verlagert
Markt für Elektrowerkzeuge im Zeitraum zwischen 
2016-2023 mit einem jährlichen Umsatzwachstum 

Projektbeispiele:



Dr. Wieselhuber & Partner ist das erfahrene, kompetente und 
professionelle Beratungsunternehmen für Familienunterneh-
men und Sparten bzw. Tochtergesellschaften von Konzernen 
unterschiedlicher Branchen.

Wir sind Spezialisten für die unternehmerischen Gestaltungs-
felder Strategie, Innovation & New Business, Digitalisierung, 
Führung & Organisation, Marketing & Vertrieb, Operations, 
Mergers & Acquisitions, Finance und Controlling, sowie die 
nachhaltige Beseitigung von Unternehmenskrisen durch Cor-
porate Restructuring und Insolvenzberatung. Weiterhin bün-
deln wir unsere Kompetenzen unabhängig von Branche und 
Funktion in unseren Fokusthemen Familienunternehmen, Kraft-
feld Kunde, Industrie 4.0, Zukunftsmanagement, Komplexität 
und agiles Management.

Mit Büros in München, Düsseldorf und Hamburg bietet Dr. 
Wieselhuber & Partner seinen Kunden umfassendes Branchen- 
und Methoden-Know-how und zeichnet sich vor allem durch 
seine Kompetenz im Spannungsfeld von Familie, Management 
und Unternehmen aus.

Als unabhängige Top-Management-Beratung vertreten wir 
einzig und allein die Interessen unserer Auf traggeber zum 
Nutzen des Unternehmens und seiner Stakeholder. Wir wollen 
nicht überreden, sondern ge prägt von Branchenkenntnissen, 
Methoden-Know-how und langjähriger Praxiserfahrung über-
zeugen. Und dies jederzeit objektiv und eigenständig.

Unser Anspruch ist es, Wachstums- und Wettbewerbsfähig-
keit, Ertragskraft und Unternehmenswert unserer Auftraggeber 
nachhaltig sowie dauerhaft zu steigern. 

STRATEGIE

INNOVATION & NEW BUSINESS

DIGITALISIERUNG

FÜHRUNG & ORGANISATION

MARKETING & VERTRIEB

OPERATIONS

CORPORATE RESTRUCTURING

MERGERS & ACQUSITIONS

FINANCE

INSOLVENZBERATUNG

CONTROLLING

 info@wieselhuber.de
www.wieselhuber.de
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