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Durchstarten:
Der Werkzeugbau neu aufgestellt

Von der Krisendiagnose liber operative Stabilisierung bis zum richtig positionierten
Unternehmen mit der richtigen GréBe - ein Leitfaden fiir Entscheider im Werkzeug-
und Formenbau
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»~Zum ersten Mal weiB ich nicht, ob wir in finf Jahren noch da sind.” Dieser
Satz eines Unternehmers beschreibt die Lage vieler Betriebe treffender als jede
Statistik. Drei Generationen Familienunternehmen, jahrzehntelanger Ruf — und
dennoch: Existenzangst. Uberkapazitaten von 20 bis 30 Prozent, ein schlecht
gefillter Sales-Funnel, sinkende Preise. Was jetzt gefragt ist: kein blinder Ak-
tivismus, sondern ein klarer Leitfaden vom Befund bis zur nachhaltigen Trans-

formation — in vier Phasen.

Phase 1: Befund -
was vier Kennzahlen verraten

Der erste Schritt ist die nlichterne Bestands-
aufnahme. Aus Uber zwei Jahrzehnten Praxis
haben wir gelernt: Vier Kennzahlen gentigen
far eine vollstandige Unternehmensdiagno-
se — prazise, im Benchmarkvergleich DACH
darzustellen, die jedoch in den Kontext des
Unternehmens einsortiert werden missen.
Innerhalb von 30 Minuten sind sie ermittelt.
Plan-BWAs werden simuliert, Potentialpakete
identifiziert, ein konkreter Handlungsrahmen
entwickelt — inklusive Plan B.

Phase 2: Ad-hoc-MaBnahmen -
Kontrolle zuriickgewinnen

Steht die Diagnose, geht es sofort ans Ein-
gemachte. Als erstes die Liquiditatsplanung:
drei Zeithorizonte, von den gebuchten Fibu-
Belegen der laufenden Periode bis zur Ver-
triebs- und Kostenplanung fir die ndchsten
drei Jahre. Wéchentlich aktualisiert, mit dem
Kontostand saldiert. Wer das einmal sauber
aufgesetzt hat, weiB taglich, wo er steht — und
schlaft besser.

Parallel dazu ein kritischer Blick aufs ERP.
Das Bild kennen wir aus vielen Betrieben:
Das System lauft seit Jahren, die Planzeiten
stimmen nicht, die Feinplanung kostet mehr
Aufwand als sie bringt, und die Termintreue
ist — nennen wir es freundlich — ausbaufahig.
In solchen Féllen ist das Abschalten keine
Kapitulation, sondern eine unternehmerische
Entscheidung. Ein schlankes Tool, das die
Planung in wenigen Stunden wieder greifbar
macht, leistet mehr als ein hochpreisiges Sys-

DER STAHLFORMENBAUER 3/2026

tem, das niemand wirklich nutzt.

Dazu werden offene Projektstédnde verrech-
nungsreif gemacht, Sale-and-Lease-Back-
Optionen fur Bearbeitungsmaschinen geprift
und — wo ndétig — Kurzarbeit angemeldet. Am
Ende des ersten gemeinsamen Arbeitstages
stehen nicht nur Erkenntnisse. Es stehen erste
Ergebnisse.

»Restrukturierung ist kein Defizit - sie ist
eine Chance. Wer transformiert, gewinnt.“

Phase 3: Strategie | -
Vertrieb, Effizienz, Fiihrung

Operative Stabilisierung ist notwendig — aber
sie reicht nicht. Wer ausschlieBlich Kosten
senkt und Liquiditat sichert, hat die halbe
Arbeit getan. Die andere Halfte ist Wachstum:
proaktiver, strategisch gefihrter Vertrieb.

In den meisten Krisenunternehmen ist das
Projektmanagement de facto die Vertriebs-
organisation — nur ohne Vertriebsstrategie.
Das Tagesgeschaft flllt die Zeit, der Kunde
kommt, wenn er kommt. Der Wechsel zu einem
echten Business Development erfordert keine
groBe Mannschaft, wohl aber klare Ziele, eine
strukturierte Kundenentwicklung und die Be-
reitschaft, sich den ndchsten Auftrag aktiv zu
holen, statt abzuwarten. Parallel dazu greifen
bewahrte Effizienzpakete: erprobt, innerhalb
weniger Tage implementiert und schnell wirk-
sam.

Was am Ende den Unterschied macht, ist
weder das beste Werkzeug noch das clevers-
te Konzept — es ist die Fuhrungskultur. Drei
Qualitaten sind daflr entscheidend: Veran-
derungsbereitschaft, die Uberheblichkeit und

www.stahlformenbauer.com



FACHBEITRAGE

Abb. 1 - © Dr. R. Zwicker TOP Consult GmbH

PHASE 4
Digitalisierungs- und
KI-Strategie

PHASE 1
Befund — was vier

PHASE 2
Ad-hoc-MaRnahmen —
Kontrolle zuriickgewinnen

PHASE 3
Vertrieb, Effizienz,
Fiihrung

Kennzahlen verraten

Standardisieren,
digitalisieren, automatisieren

Strategischer Vertrieb,

Bilanz und BWA-Check Effizienz

Sicherung der Liquiditat

Veranderung,

KI-Strategi twickel
Mitarbeitereinbindung fategle eMwickein

Liquiditdtsplanung

12

TOP Consult Kennzahlen-Check
4 Kennzahlen - 30 Minuten

Fazit:

Zielbild, die richtige GroRe, Simulation und durchstarten

(Bild: Dr. Zwicker)

Kapacheck - Kurzarbeit

eingefahrene Denkmuster aktiv nicht zulaBt —
also das ,,das machen wir schon immer so"
nicht als Antwort akzeptiert. Ambidextrie, die
Fahigkeit, Tagesgeschéft und Transformation
gleichzeitig und mit gleicher Konsequenz zu
treiben. Und Hartnackigkeit — das konse-
quente Nachhalten vereinbarter Ziele, ohne
beim ersten Gegenwind nachzugeben oder
sich mit halbfertigen Ergebnissen zufrieden-
zugeben.

Phase 4: Strategie Il -
Digitalisierungs- und Kl Strategie

Sind operative Kontrolle und Vertriebsstarke
zurickgewonnen, stellt sich die Frage nach
dem richtigen MaB an Digitalisierung. Hier
lauert eine klassische Falle: Investitionen
in komplexe Systeme, deren Kapitaldienst
auch bei Unterauslastung zu bedienen ist.
Ein schlanker Wettbewerber kann 15 Prozent
glnstigeranbieten—und dennoch ertragreicher
sein. Kinstliche Intelligenz veréandert hier die
Spielregeln — nicht als Buzzword, sondern als
konkretes Werkzeug mit messbarer Wirkung
in sechs Kernbereichen.

Artikelanalyse, Korrekturplanung, Werkzeug-
konzept und Angebotskalkulation: Lernfa-
hige Systeme analysieren historische Projekt-
daten, Werkstoffpreise und Ressourcenver-
fugbarkeit. Kalkulationen werden schneller,
praziser und reproduzierbar — ein direkter
Vorteil in einem Markt, in dem Marge und Ge-
schwindigkeit Gber den Auftrag entscheiden.

Planung und Steuerung: Kl-gestltzte Pla-
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zukiinftige GroRe

Services, intelligente
Werkzeuge, Prozesse

Make or Buy,

nungstools lernen aus realen Durchlaufzeiten
und Maschinenverfligbarkeiten. Sie liefern
belastbare Terminaussagen, erkennen Eng-
passe friher als jedes klassische System —
und schaffen die Grundlage fir die Termintreue,
die Kunden heute fordern.

Wissensmanagement: Im Werkzeugbau
schlummert enormes implizites Wissen - in
den Koépfen der erfahrensten Mitarbeiter.
Kl-gestltzte Wissenssysteme strukturieren
dieses Know-how, machen es abfragbar und
sichern es dauerhaft gegen Verlust durch
Fluktuation oder Renteneintritt.

Predictive Maintenance: Vorausschauende
Algorithmen erkennen Wartungsbedarfe, bevor
Stillstdnde entstehen. Ungeplante Maschi-
nenausfélle gehdren zu den kostspieligsten
Ereignissen im Werkzeugbau - hier rechnet
sich Kl schnell.

Entscheidend ist die strategische Veranke-
rung: eingebettet ins Geschéaftsmodell, mit
klarer Antwort auf die Frage, welche neuen
Services rund um das Werkzeug entstehen
koénnen. EU Al Act und DSGVO sind Rahmen-
bedingungen — wer sie professionell managt,
gewinnt Kundenvertrauen. Wer heute die
Grundlagen legt, muss morgen nicht von null
beginnen.

»Das klassische Werkzeug bleibt Kern -
wer daraus die intelligentere
Dienstleistung schafft, gewinnt
den Markt von morgen.“
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Fazit: Zielbild, die richtige GréBe,
Simulation und durchstarten

Mithilfe der 4 Kennzahlen I&sst sich nun der
Betrieb simulieren, die notwendige GréBe
ableiten. Die setzt auch konsequent durch-
dachte Make-or-Buy Strategie voraus, Inte-
gration von Low-Cost-Country Leistungen,
bedachter Mehraufwand fiir Reifemachen
und Projektmanagement. So lasst sich das
Zukunftsbild ableiten.

Ohne Veranderungswillen und Mehraufwand
geht es aber nicht.

Der Werkzeug- und Formenbau ist kein
Auslaufmodell — er ist die Basis industrieller
Wertschdpfung. Doch die Branche muss
sich neu definieren. Wer Industrialisierung
als Kernkompetenz begreift, Fihrung als
Verantwortung fir Verdnderung versteht und
intelligente Technologien als Werkzeug nutzt,
ist in finf Jahren nicht nur noch da — sondern
starker als je zuvor. Den Kopf in den Sand zu
stecken ist keine Option. Also: Durchstarten,
konsequent, jetzt und wie immer: performen
Sie lhre personliche Kennzahl: VO,max und
HRV, Wattpedale helfen dabei.




