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ie Verbreitung des Corona- 
Virus hat zu beispiellosen wirt-
schaftlichen Einschnitten ge-
führt. Trotz großzügiger Hilfs-

pakete von Bund und Ländern ist die Krise 
für viele existenzgefährdend – auch für 
Werkzeugbaubetriebe. Schnell wird klar, 
wie wichtig ein fest in die Strategie ein-
gebettetes Krisenmanagement ist. 

Welche Eigenschaften zeichnen  
Unternehmen aus, die eine Resistenz 
und Widerstandsfähigkeit gegenüber Kri-
sen entwickelt haben? Mit Blick auf ver-
gangene Krisen, wie die Finanzkrise im 
Jahr 2008, können vier Bereiche identifi-
ziert werden, die dabei entscheidend 
sind: Führung & Kultur, Strukturen,  
Positionierung sowie Veränderungs -
management. Werkzeugbau betriebe, die 
vergangene Krisen erfolgreich bewältigt 
haben, weisen in diesen Bereichen  
besondere Merkmale auf. 

Führung & Kultur: offene  
Kommunikation und Transparenz 
Krisenresiliente Werkzeugbaubetriebe 
weisen langfristig definierte Unterneh-
mensziele aus, die durch die Unterneh-
mensstrategie realisiert werden. Die 
Strategie eines Unternehmens sollte 
auch in Krisenzeiten handlungsleitend 
sein – eine gute Strategie bleibt auch in 
Krisen eine gute Strategie. Anzupassen 
sind lediglich die zur Umsetzung der 
Strategie ergriffenen Maßnahmen. Dies 
beruht auf einer konsequenten Unter-
nehmensführung, welche Mitarbeitern  
in Vertrieb, Konstruktion, Fertigung und 
Projektmanagement Sicherheit und klare 
Ziele vorgibt. Zudem spielt ein gelebter 
kontinuierlicher Entwicklungsprozess ei-
ne große Rolle. Besonders der Einbezug 
der Mitarbeiter, die durch eigene Vor-
schläge einen maßgeblichen Anteil an 
der Weiterentwicklung des Werkzeug-

baus haben. Handlungsempfeh -
lungen: Kommunizieren Sie lang- und 
kurzfristige Ziele offen mit Ihren Mitar-
beitern und etablieren Sie einen Prozess 
zur kontinuierlichen Weiterentwicklung 
des Werkzeugbaus. Vermitteln Sie Trans-
parenz und Sicherheit.

Strukturen: Partnerschaften helfen!
Der zweite Bereich der Erfolgsfaktoren 
betrifft interne und externe Strukturen 
des Betriebs. Stabile Prozesse stellen  
sicher, dass die Auftragsabwicklung ge-
ringstmöglich beeinträchtigt wird. Die 
Stabilität der Prozesse hängt von einer 
Vielzahl von Faktoren ab. Entscheidend 
sind die Zuverlässigkeit der Lieferanten, 
eine robuste Planung oder die Arbeitsge-
nauigkeit in Konstruktion und Fertigung. 

 Als weiterer Erfolgsfaktor erlaubt eine 
Vernetzung mit strategischen Partnern 
gegenseitige Unterstützung. So kann die 
Auswirkung eines Mitarbeiterausfalls  
in einem Fertigungsbereich durch die  
Bereitstellung von Kapazitäten innerhalb 
einer Werkzeugbauallianz abgemindert 
werden. Ein resilienter Werkzeugbau -
betrieb greift auf ein definiertes Risiko-
management zurück, das langfristige 
und akute Maßnahmen zur Reaktion auf 
unvorhergesehene Situationen bereit-
hält. Handlungsempfehlungen: Bauen 
Sie Allianzen mit weiteren Betrieben auf. 
Zusammen erreichen Sie eine erhöhte 
Verhandlungsmacht gegenüber Serien-
produzenten und können gemeinsame 
Finanzierungsstrategien erarbeiten. 

Positionierung: Ein zweites  
Standbein aufbauen
Stabile Geschäftsprozesse liegen im 
Übergang zum Bereich der strategischen 
Positionierung. Demnach sollte die  
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Robustheit der Prozesse in der Auftrags-
abwicklung durch absichernde Maß -
nahmen wie eine ausreichend große  
Lieferantenbasis sichergestellt werden. 
Neben stabilen Geschäftsprozessen  
setzen krisenresiliente Werkzeugbau -
betriebe auf klare Alleinstellungs -
merkmale. 

Eine effektive Differenzierung des 
Leistungsangebots stellt eine grund -
legende Auslastung sicher. Dies beinhal-
tet auch einen effektiven Vertrieb,  
um die Leistungen des Werkzeugbaus  
zu präsentieren und den Kontakt zu  
Kunden zu festigen. Ein vielfältiges 
Produkt spektrum hinsichtlich der ange-
botenen Werkzeuge und Dienstleistun-
gen unterstützt die Resilienz eines 
Unterneh mens. Im Rahmen der gewähl-
ten Spezia lisierung des Betriebs sollte  
ein möglichst breites Werkzeugspektrum 
angeboten werden. Zudem sollte der 
Umsatz nicht zu einem Großteil von  
einem oder wenigen Hauptkunden  
abhängen. 

Für diesen Bereich gelten folgende 
Handlungsempfehlungen: Verteilen 
Sie Ihren Umsatz auf verschiedene  
Branchen und reduzieren Sie den  
Umsatzanteil Ihrer Hauptkunden, um  
Abhängigkeiten langfristig zu verringern.  
Erschließen Sie neue Geschäftsfelder, 
welche im Falle einer Krise als zweites 
Standbein fungieren. 

Veränderungsmanagement:  
Alles, aber flexibel!
Der vierte entscheidende Bereich ist das 
Veränderungsmanagement. Offenheit 
zur Weiterentwicklung neuer Geschäfts-
bereiche und wertschöpfender Prozesse, 
gepaart mit einem kontinuier lichen Ent-
wicklungsprozess, sind gefragt. Zudem 
sollte die Leistungs fähigkeit der wert-
schöpfenden Prozesse kontinuierlich 
hinterfragt werden. Moderne Fräs- oder 
Erodiermaschinen verringern die Ferti-
gungszeit zur Herstellung von Bauteilen.  
Eine Planungs- und Steuerungssoftware 
erlaubt eine möglichst effiziente Nutzung 
der vorhandenen Ressourcen. 

Außerdem setzen krisenresiliente 
Werkzeugbaubetriebe auf eine flexible 
Auslegung ihrer Organisation, um Res-
sourcen flexibel nutzen und Kapazitäten 
anpassen zu können. Dies kann mithilfe 
von Wertschöpfungspartnern oder durch 
Mitarbeiter, welche sowohl im Fräs- als 
auch im Erodierbereich einsetzbar sind, 
realisiert werden. Auch eine breite Liefe-
rantenbasis erlaubt flexible Reaktionen 
auf Engpässe und kurzfristige Bedarfe. 
Handlungsempfehlungen: Investieren 
Sie in Innovationen zur Weiterentwick-
lung Ihres Produkt- und Dienstleistungs-
angebots. Integrieren Sie sich in die vor- 
und nachgelagerten Kundenprozesse, 
um die Bindung zu Ihren Kunden zu  
stärken. Nutzen Sie herausfordernde  

Anfragen als Chance zur Weiterentwick-
lung Ihrer Kompetenzen und erarbeiten 
Sie eine ganzheitliche Strategie zur  
Digitalisierung Ihres Werkzeugbaus, um 
die Effizienz der Auftragsabwicklung zu 
erhöhen. 

Die operative Umsetzung der be-
schriebenen Erfolgsfaktoren in Werk-
zeugbaubetrieben sollte im Rahmen  
eines systematischen Prozesses durch-
geführt werden. In diesem Sinne sind die 
das Unternehmen individuell betreffen-
den Risiken kontinuierlich zu analysieren, 
um darauf aufbauend wirksame, lang-
fristige Gegenmaßnahmen zu ent -
wickeln. Dies erleichtert die Identifizie-
rung der Erfolgsfaktoren, deren Umset-
zung für die Erhöhung der Resilienz am 
erfolgversprechendsten sind. Hierzu bie-
tet sich die WBA Aachener Werkzeugbau 
Akademie GmbH als Partner an. Bereits 
im Rahmen der Anfang April gestarteten  
Initiative „WBA hilft – Unterstützung in 
Krisenzeiten“ konnte die WBA zahlreichen 
Werkzeugbaubetrieben mit Rat und Tat 
zur Seite stehen. E

Info
WBA Aachener  
Werkzeugbau Akademie GmbH 
www.werkzeugbauakademie.de
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Unter Umständen ein Rettungsanker: Ein klarer Blick auf die Erfolgsfaktoren der Resilienz. Quelle: WBA, Grafik: © Hanser


