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Kunststoffverarbeiter in der Falle
Commoditisierung als Branchenproblem

Rein in die Commodity-Falle

Far Kunststoffverarbeiter stellt sich immer haufiger
die Frage, mit welchen Geschaftsfeldern langfristig
profitables Wachstum mdglich ist. Haufig ist die ers-
te Antwort, dass es die bestehenden Aktivitaten nicht
alleine sein konnen. Der Grund ist die Commodity-Falle
in der kunststoffverarbeitenden Industrie.

Viele Produkte und Anwendungen stehen — unabhéan-
gig von aktuellen politischen und gesellschaftlichen
Diskussionen — in einem harten globalen Wettbewerb.
Vergleichbare Leistungen und Qualitaten fihren dann
schnell zu einem Preiswettbewerb. Die Commodi-
ty-Falle schnappt zu:

Preis als verbleibendes Kaufkriterium

Preiswetthewerb

Margenreduktion

Kostenreduktion iiber Anlagen-
effizienz und Skaleneffekte

Kapazitatsinvestition mit
Auslastungsdruck

Preiserosion aus
Uberangebot

Fortschreitende
Margenerosion
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Raus aus der Commodity-Falle

B Die weitere Spezialisierung in der Nische ist

nicht die Lésung.

Dies bedeutet meist eine noch starkere Individuali-
sierung von Produkten und Kundeneinzelldsungen.
Die resultierenden Komplexitatskosten aus noch
mehr Varianten mit geringeren Stlickzahlen Uber-
wiegen dann schnell die eigentlich zu sichernden
Margen. Nein!

B Die Kostenfiihrerschaft 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
Grinden bis hin zu Stromkosten in Deutschland
dem entgegen stehen. Nein!

B Ein erfolgreicher Ansatz ist New Business

auBerhalb des Kerngeschafts.

Dies ist sinnvoll, aber nicht trivial, da es nahezu kei-
ne unbesetzten Markte gibt. Uber Struktur und Kre-
ativitat finden sich aber Geschéftsfelder, die durch
den vorhandenen Marktzugang und das eigene Fer-
tigungs- und Kompetenzprofil erschlossen werden
konnen.

Der W&P New Business-Ansatz:
Mit Systematik & Kreativitit zum Ziel

B In drei aufeinanderfolgenden Schritten stellen
wir sicher, dass wir mit [hnen das passende New
Business fiir [hr Unternehmen identifizieren:

— Schritt 1: Sales Heat Map & Quick Check
Operations

— Schritt 2: Potenzielle Neugeschifte im Fokus

— Schritt 3: Ihre Geschiiftsfeldprofile der Zukunft
B Wir erarbeiten Quick-Wins fiir [hre heutige

Marktbearbeitung und fiir Ihre Supply Chain.

Dies sorgt zusitzlich fiir einen schnellen
»Return on Consult*.

Perspektiven eréffnen — Zukunft gestalten



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 kénnen Sie auf Basis |hrer vorhandenen Markt-
zugange, lhrer Know-how-Basis und lhres Leistungs-
spektrums erschlieféen?

Die Ausgangsbasis zur Beantwortung der Frage ist
stets eine saubere und transparente Analyse |hres
bestehenden Geschaftes:

1. Potenziale in der Marktbearbeitung:

Sales Heat Map

Nur wenn Sie |hre heutigen Vertriebsaktivitaten trans-
parent strukturieren und mittels Zahlen, Daten und Fak-
ten einordnen, wissen Sie wie zukunftsfahig, gefahr-
det oder skalierbar Ihr heutiges Geschaft tatsachlich
Ist.

B Mit welchen Produkten verdienen Sie heute wie
viel Geld?

B Welche Branchen und Kunden spielen dabei die
wichtigste Rolle?

B Uber welche Vertriebskanale erreichen Sie diese?

B Uber welches Service- und Leistungspaket diffe-
renzieren Sie sich vom Wettbewerb?

Uber die systematische Analyse lhrer Vertriebs- und
Serviceaktivitaten werden die Grundlagen und Er-
folgshebel zur ErschlieRung neuer Kunden und Ge-
schaftsfelder sichtbar. Die Darstellung in der Sales
Heat Map liefert zugleich schnelle Ansatzpunkte, um
die aktuelle Vertriebssteuerung zu optimieren.

Markte Bauelemente/  Medizin-

5,“_‘,{,‘,‘;',“‘ Bau technik LR
Handel Umsatz: 10,5 Umsatz: 6,0 Umsatz: 0,01 Umsatz: 1,5
DB II: 39% DB II: 28% DBII: 57% DB II: 39%
. Umsatz: 1,3 Umsatz: 4,9 Umsatz: 2
s DBI:33%  DBIL: 24% DB I
. Umsatz: 5,2 Umsatz: 5,5 Umsatz: 0,3
SEIEC DB II: 24% DB II: 27% DBII; 21%
Gesamtanteil Umsatz: 16,9 Umsatz: 16
am Umsatz @ DB II: 35%

Dr. Wieselhuber & Partner GmbH

2. Potenziale in der Produktion und Supply Chain:
Quick Check Operations

Die Erschliefung von Neugeschéaften ist nur dann
sinnvoll, wenn ein guter ,Fit” zu den gegebenen Fer-
tigungskompetenzen und lhrer Supply Chain besteht.
Denn in erster Linie ist es das Ziel, diese auch in Zu-
kunft profitabel auszulasten.

B Wie gut ist lhre Fertigung und Supply Chain in Be-
zug auf Leistungsinhalte, Struktur und deren Leis-
tungsfahigkeit aufgestellt?

B Welche Kapazitaten sind zu fillen bzw. stehen flr
Neugeschaft zur Verfigung?

B Wie zukunftsfahig sind die verwendeten Technolo-
gien, Werkstoffe und Verfahren?

B Wie gutist Ihr Einkaufs- und Bestandsmanagement
aufgestellt, welche Potenziale fir eine schlankere
Produktion/Anlageneffektivtat (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 Ansatze auf, wie Sie die Effizienz
und Leistungsfahigkeit lhrer Wertschopfung optimie-
ren kénnen.

Quick-Wins — Ihr konkreter
Mehrwert

B Optimierung der Vertriebssteuerung auf profitable
Produkt-Markt-Kombinationen

B Potenziale zur Durchdringung von Bestandskun-
den und Mérkten

B Identifikation von schnell umsetzbaren Maf-
nahmen zur Steigerung der Produktivitit in
der Produktion und Supply Chain

Perspektiven erdffnen — Zukunft gestalten



Schritt 2: Potenzielle Neugeschiifte

im Fokus

Beriicksichtigen Sie auch die Outside-In-Perspektive

Auf Basis unserer W&P-Strategic Market Re-
search-Expertise scannen wir Branchen, Abnehmer-
gruppen und Anwendungen nach andockbarem New
Business fir lhr Unternehmen, sprich: In welchen
potenziellen Neugeschaften kdnnen Sie lhre Marktzu-
gange und Fertigungskompetenzen bestmaoglich kapi-
talisieren? Dazu orientieren wir uns an den zentralen
Strukturmerkmalen der Kunststoffindustrie.
Ergebnis ist eine ,, Longlist” an Suchfeldern fir Ihr New
Business

Die richtigen Bewertungskriterien wahlen

Um die Vielzahl an potenziellen Suchfeldern eingren-
zen zu koénnen, definieren wir gemeinsam mit lhnen
Attraktivitats- und Risikokriterien, die eine verglei-
chende Bewertung und darauf basierende Priorisie-
rung ermdglichen. Dies sind z. B. Margenpotenziale,
Qualitatsanforderungen wie auch Wettbewerbsintensi-
tat oder Innovationsdruck.

Longlist”
potenzielle
Marktsegmente

® \«
J Neue
' Marktsegmente

©

C) Supply Chain-Fit ®

Markt-
attraktivitat

Shortlist
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Strukturmerkmale der Kunststoffindustrie
Wo kdnnen Sie Ihr bestehendes Know-how einbringen?
Wo miissen Sie lhre Know-how-Basis erweitern?

Materialien & Verarbeitung Produktkategorie

W Standardkunststoffe
M Hochleistungskunststoffe
W Spezialkunststoffe

& Compounds ...
W Spritzguss, Extrusion, ...
M Thermoformen, ...
W Additive Verfahren

(SLA, SLS, FDM/FFF) ...

M Einzelprodukte

M Technische Komponenten
M Baugruppen

W Systeme/Module

Wertschdpfung Branchen-/Marktsegmente

M Automotive
M Bauelemente/Bau
M Verpackungen

M Engineering/Konstruktion
M Digitalisierung/Industrie 4.0
W Werkzeugbau

M Urformen/Nachbehandlung
M (Komponenten-)Montage

M Logistik

In iterativen Schleifen mit |hnen 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 fUr einen Markteintritt durch
Ihr Unternehmen gepriift.

Quick-Wins — Ihr direkter
Mehrwert

B Qualifizierte Branchensteckbriefe zu andock-
barem New Business mit Zahlen, Daten und
Fakten

B Ubersicht spezifischer Wettbewerber und még-
licher Zielkunden in den Anwendungsfeldern
und Abnehmerbranchen

B Einbindung externer Branchenexperten aus

dem W&P Senior Expert Panel méglich

Perspektiven eroffnen — Zukunft gestalten



Schritt 3: Thre Geschiftsfeldprofile

der Zukunft

Langfristig tragfahig. Kurzfristig effektiv.

Branchenprofile bewerten und priorisieren

Auf die Vorauswahl relevanter Branchensegmente mit
der ,Shortlist” folgt die detaillierte Attraktivitatsana-
lyse der Geschaftsfelder. Hierzu geht es bis auf die
Ebene von konkreten Produkten und Komponenten, die
durch lhre Fertigungskompetenzen abgebildet werden
konnen. Wir identifizieren Zielkunden und bewerten kri-
tische Markteintrittsbarrieren und Erfolgsfaktoren. Die
Ergebnisse werden in detaillierten Geschaftsfeldprofi-
len dokumentiert.
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Projektbeispiele:
Automotive (Tier 2)

Modell- und Prototypenbauer

Klare Empfehlung fiir Ihr Unternehmen

Die erarbeiteten Geschaftsfeldprofile dienen als Grund-
lage fur die finale 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 Neugeschafte getroffen.

Ergebnis

B Attraktive und zukunftsfihige Geschiftsfelder
fiir New Business auBerhalb Ihres heutigen Kern-
geschifts

B Festlegung eines konkreten Fahrplans mit Mal3-
nahmen und robusten Schritten zur Erschliefung
des New Business

Bauzulieferer

M Ausgangssituation: Auslastungsliicke fiir
Spritzguss-Kapazitéten.

B Ausgangssituation: Bedarfsriickgang bei
Entwicklungs- und Vorserien-Modellen.

M Ausgangssituation: Fortschreitende Ertrags-
erosion durch EU- und Non-EU Wettbewerber.

M Vorgehen: Systematische Analyse der Markt- B Vorgehen: Sales Heat Map mit Produkten/Leis- M Vorgehen: Analyse Kundenbasis und Produkt-

zugange in Non-Automotive-Branchen, Aufnah-
me Auditierungen/Zertifikate mit spezifischen
Fertigungskapazitaten. Gezielte Recherche nach
potenziellen Neugeschéaften in Branchen mit
hohem Fit zu den Qualitats- und Supply
Chain-Kompetenzen.

Ergebnis: Markteintrittsplanung mit konkreten
Vertriebstargets und Marketing-Support in den
definierten Zielbranchen.

tungen, Kundentypen und Abnehmergruppen.
Aufnahme und Bewertung der Supply Chain Per-
formance in Bezug auf Flexibilitat, Schnelligkeit
und Variantenféhigkeit. Marktforschung zu
Abnehmerbranchen mit Zielkunden fiir poten-
zielles Neugeschéft. Qualifizierung und Bewer-

tung der Geschaftsfelder durch externe Experten.

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

portfolio und Abgleich Produktbedarfe von Ab-
nehmern. Unterscheidung Kundentypen/Aus-
schopfungspotenziale. Abgleich des Fit von
Neuprodukten und Verschiebungen im Produkt-
portfolio zum Supply-Chain-Footprint.

M Ergebnis: Umstellung von Systemkunden auf

margenstarkere Systeme und Ausweitung Pro-
duktspektrums. Optimierung Supply Chain be-
zogen auf Verschiebungen im Produktportfolio.

Unser Team fiir Sie

Dr. Stephan Hundertmark

Mitglied der Geschaftsleitung
Leiter Kunststoffe

Telefon: +49 (0)89 / 286 23 270

E-Mail:

hundertmark@wieselhuber.de

Daniel Fuchsberger
Mitglied der Geschéftsleitung

Operati

Telefon: +49 (0)89 / 286 23 242

E-Mail:

ons

fuchsberger@wieselhuber.de

Janet Cacciatore
Leiterin Strategic Market Research

Telefon: +49 (0)89 /286 23 129
E-Mail:

hensweise gerne im Detall.

cacciatore@wieselhuber.de
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Sprechen Sie uns an — in einem
unverbindlichen Vorgespréch er-
ldutern wir Ihnen unsere Vor-ge-
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STRATEGIE Dr. Wieselhuber & Partner ist das erfahrene, kompetente und
professionelle Beratungsunternehmen fir Familienunterneh-
men und Sparten bzw. Tochtergesellschaften von Konzernen

INNOVATION & NEW BUSINESS unterschiedlicher Branchen.

Wir sind Spezialisten fir die unternehmerischen Gestaltungs-
DIGITALISIERUNG felder Strategie, Innovation & New Business, Digitalisierung,
Flhrung & Organisation, Marketing & Vertrieb, Operations,
Mergers & Acquisitions, Finance und Controlling, sowie die
FUHRUNG & ORGANISATION nachhaltige Beseitigung von Unternehmenskrisen durch Cor-
porate Restructuring und Insolvenzberatung. Weiterhin bln-
deln wir unsere Kompetenzen unabhangig von Branche und
Funktion in unseren Fokusthemen Familienunternehmen, Kraft-
MARKETING & VERTRIEB feld Kunde, Industrie 4.0, Zukunftsmanagement, Komplexitat
und agiles Management.
OPERATIONS Mit Blros in Munchen, Disseldorf 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.

CORPORATE RESTRUCTURING

MERGERS & ACQUSITIONS Als unabhangige Top-Management-Beratung vertreten wir
einzig und allein die Interessen unserer Auftraggeber zum
Nutzen des Unternehmens und seiner Stakeholder. Wir wollen

FINANCE nicht Uberreden, sondern gepragt von Branchenkenntnissen,
Methoden-Know-how und langjéhriger Praxiserfahrung utber-
zeugen. Und dies jederzeit objektiv und eigenstandig.

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