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Abb. 6:
SWOT-Analyse  Geschäftsfeld: Metallkonstruktionen
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mutaD:b  HeiMat GmbHeirteB 

(Schwächen)

(Chancen) (Gefahren)

 1  Übernahme technischer Lösungskompetenz  
für Kunden als Systemlieferant

 2 Schweißkompetenzen für verschiedene Metalle
 3 Eignungsnachweise (Zertifizierungen nach DIN u.a.)
 4 Flexibilität (Materialdisposition + Bevorratung)
 5 Liefertermintreue (Abrufaufträge)
 6 Einsatzbereitschaft und Mitdenken für Kunden
 7 Geringe Reklamationsquote
 8  Moderne CNC-gesteuerte Maschinen (Laser-

schneidanlage, Kantpressen, Schweißroboter) und 
PPS-System zu deren Prozesssteuerung 

 9  Nutzung der Lernkurve an Spezialmaschinen  
in der Fertigung durch Baugruppenbildung in der 
 Konstruktion (Wettbewerbsvorteil)

 10 Für Betriebsgröße hohe CAD-CAM-Kompetenz
 11  Digitale Projektdatenarchivierung  

mit Dokumentation
 12  Stabile Aufbauorganisation mit 2. Führungsebene
 13 Hohe Mitarbeiterqualifikation und -motivation
 14 Werkhallengrundrisse bei Bedarf veränderbar
 15 Ca. 25% der Fertigungskapazitäten disponibel
 16  Identität von Geschäftsführung und Gesellschafter

 1  Teilhabe am weltweiten Wachstum des 
 Hauptauftraggebers (z.B. in EU, USA)

 2  Wirtschaftliche Montagearbeiten „vor Ort“  
beim Kunden

 3  Weiterentwicklung im Bereich „Erneuerbare 
 Energien“ durch HeiMat-Leistungen begleiten

 4  Ausgliederung von Laserkantteilen und 
 Konstruktionen zum Abbau von Abhängigkeiten

 5  Übernahme von Beratungsleistungen für Kunden 
zur Konstruktionsoptimierung

 6  Co-Entwicklungen von anspruchsvollen Produkten 
aus der Immissionstechnologie  
(Einhausungen, drucktechnische Produkte)

 1  Erhöhte Umsatzabhängigkeit (Hauptauftraggeber)
 2  Auftragsbearbeitung Kundenverantwortlicher erst 

kurz vor Auslieferung
 3 CAD-Simulationsmöglichkeiten eingeschränkt
 4  Fehlende Aktualisierung des Auftragsstatus aus 

Einkauf (Eintreffen + Preis Beschaffungsteile) sowie 
Fertigung (Ausführungs-/Termineinhaltung)

 5  Strategischer Einkauf zur preislichen Auswahl von 
Outsourcing-Partner und Lieferanten lückenhaft bzw. 
ohne Rückkoppelung zu Kundenverantwortlichen

 6 Größenbegrenzung bei Dreh-/Frästeil-Bearbeitung
 7  Zunahme der kundenveranlassten Fertigungs-,  

Know-how- und Lagerkomplexität
 8  Abstimmungsprobleme des Warenein-/-ausgangs 

und Lager mit den Lieferanten/Dienstleistern 
 9  Erst einsetzende Qualitäts-/Ausgangskontrolle
 10 Unzureichende Marketingstrategie (-mittel)
 11  Unklare Aufgabenstellungen des Kundenverant-

wortlichen bei nachgeord. Mitarbeitern führen zu 
Doppelzuständigkeit bei Aufträgen

 12  Hohe unterjährige Kapitalbindung in Beständen

 1  Abhängigkeiten von Gesetzesänderungen (EEG)
 2  Änderungen technischer Vorschriften führen zu 

Verzögerungen + Mehrkosten gegenüber Angebot
 3  Kunde ändert seine Unternehmensstrategie
 4  Preisdruck durch Wettbewerb (grob kalkulierend, 

weniger Deinstleistungsanteil, bessere Einkaufs-
preise als HeiMat)

 5  Kostendruck durch steigende Faktorpreise
 6  Wettbewerb partizipiert an Konstruktionsleistungen 

von HeiMat (Plagiate)
 7  Von Kunden weitergereichtes Haftungsrisiko  

für Mängel
 8  Konsolidierung EEG-Anbieterbranchen 
 9  Finanzkrise: Konjunkturunsicherheit + erschwerter 

(Fremd-)Kapitalzugang

Abb. 6: SWOT-Analyse der HeiMat GmbH
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