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14 Megatrends in der Produktion

,Der wichtigste Trend
im Maschinenbau bleibt
die digitale Vernetzung.”

Heinz-Jiirgen Prokop, CEO Werkzeugmaschinen bei Trumpf

Konstrukteure ihr ganzes Knowhow ein-
bringen kénnen. Moderne Werkzeuge
sind durch die richtige Kombination von
Substrat, Geometrie und Beschichtung
optimal auf die entsprechenden Anwen-
dungsfélle ausgelegt. Aber auch der Ein-
satz von Sonder- und Kombiwerkzeugen
ist heute mehr denn je aktuell, um die
optimale Zerspanlésung zu erhalten.

Smarte Losungen
und Partnerschaften

,Der wichtigste Trend im Maschinenbau
bleibt die digitale Vernetzung", ist Heinz-
Jiirgen Prokop, CEO Werkzeugmaschi-
nen bei Trumpf in Ditzingen, (iberzeugt
(www.trumpf.com). ,Dass sie immer
wichtiger wird, sehen wir bereits seit ei-
nigen Jahren. Im Herbst haben wir des-
halb bereits unsere dritte Smart Factory
hier in Ditzingen eroffnet. Wir produzie-
ren dort Komponenten fiir unsere eige-
nen Maschinen und demonstrieren un-
seren Kunden, wie sie durch vernetzte
Losungen ihre Effizienz deutlich steigern
konnen. Werte bis zu 30 Prozent und
mehr sind dabei durchaus realistisch.
Unter strengen Hygienevorkehrungen
haben sich seit November schon mehr
als 400 Besucher vor Ort informiert. Un-
sere Mitarbeiter haben die Vorteile der
digital vernetzten Fertigungslésungen
zudem weit mehr als 1.000 Kunden live
per Video vorgefiihrt. Unsere Smart
Factory hat dazu beigetragen, dass wir
das letzte Quartal 2020 deutlich besser
abschlielfen konnten als erwartet. Das
zeigt: Viele unserer Kunden nutzen die
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Krise, um in Digitalisierung zu investie-
ren. Denn mit digital vernetzten Lésun-
gen konnen blechverarbeitende Betriebe
ihre Prozesse verschlanken, Kosten
sparen und sich so wettbewerbsfahig
und zukunftssicher aufstellen.

>> Wir schauen
uns den gesamten
Materialfluss an <<

Auch unsere Kunden beschaftigen
sich gerade mehr denn je mit ihrer Zu-
kunft. Sie erweitern ihr Angebot, wandeln
sich vom Blechteile- zum Komponenten-
lieferanten oder arbeiten daran z.B. durch
kiirzere Lieferzeit attraktiver zu werden.
Dabei kdnnen wir sie als Anwender unter-
stiitzen. Wir schauen uns deshalb nicht
mehr nur die Bearbeitungstechnologien
unserer Kunden an, sondern auch den
gesamten Materialfluss. Dabei erkennen
wir, wo in der Prozesskette Verschwen-
dung entsteht oder wie sich Durchlauf-
zeiten verkirzen lassen. Gemeinsam mit
unseren Kunden entwickeln wir dann
maRgeschneiderte Zukunftskonzepte.
Unser bisheriges Geschéftsmodell - die
jeweils passenden Maschinen zu liefern
- wird angereichert um eine Vielzahl an
Vernetzungs- und Automatisierungs-
|6sungen, die die Prozesse unserer Kun-

Produktion miissen auch Lésungen und
Technologien eingebunden werden, die
Trumpf nicht im Portfolio hat. Wir ar-
beiten deshalb intensiv mit Partnern an
gemeinschaftlichen Lésungen. Sei es
der automatisierte Teiletransport inner-
halb der Fertigung, seien es Technolo-
gien wie Entgraten und Richten oder die
Einbindung von Materiallagern - hierfir
gibt es Unternehmen wie Jungheinrich,
Arku, Stopa und andere, die darin
wesentlich mehr Erfahrung haben als
wir. Mit ihnen schlieBen wir Partner-
schaften, damit unsere Kunden ab-
gestimmte Systeme aus einem Guss
erhalten. Mit der Munich Re gehen wir
sogar noch einen Schritt weiter. Ge-
meinsam arbeiten wir an einem ‘Equip-
ment-as-a-Service-Modell’. Damit kdn-
nen blechverarbeitende Betriebe unsere
Laservollautomaten nutzen, ohne sie
kaufen zu missen. Sie begleichen
stattdessen einen zuvor vereinbarten
Preis fiir die geschnittenen Blechteile.
Auf diese Weise konnen sie ihre Pro-
duktion flexibler gestalten und besser
auf Verdnderungen im Markt reagieren.”

Maschinen werden
multitaskingfahig

,Wir sehen im Maschinenbau seit Okto-
ber 2020 einen leichten Aufwartstrend.
Die meisten erwarten fiir 2021 ein gerin-
ges Wachstum im unteren einstelligen
Bereich”, so Werner Meditz, Technischer
Leiter bei Arno Werkzeuge in Ostfildern
(www.arno.de). ,Als Werkzeughersteller

~Wir wollen mit innovativen
Produkten, standig neuen
Entwicklungen und Allein-
stellungsmerkmalen bei
diversen Produktgruppen starker
wachsen als der Markt.”

Werner Meditz, Technischer Leiter bei Arno Werkzeuge

den auf ein vdllig neues Niveau heben.
Einen weiteren Trend sehe ich im
SchlieRen von Partnerschaften — denn
in das Netzwerk einer digitalisierten
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streben wir hohere Ziele an. Die wollen
wir mit innovativen Produkten, standig
neuen Entwicklungen und Alleinstel-
lungsmerkmalen in diversen Produkt-
gruppen erreichen. Digitalisierung ist
der stérkste Treiber fiir Entwicklungen
im Maschinenbau. Prozesse und Ab-
ldufe werden zunehmend digitaler.
Kurze Durchlaufzeiten verschérfen die
Anforderungen an die Konstruktion im
Maschinen- und Werkzeugbau. Viele Un-
ternehmen sehen sich auf dem Weg zu
Industrie 4.0, wobei es groRe Differen-
zen gibt. Wir sind mit einem CRM-Sys-
tem, Webshops und Toolmanagement
schon stark digitalisiert. Um auch Kun-
den zu bedienen, die nicht so weit sind,
miissen wir beide Welten abbilden.
Folgende neue Technologien beein-
flussen die Maschinenentwicklung: Der
zunehmende Leichtbau mit hochfesten
Stéhlen und Leichtmetallen erfordert

>> Der Leichtbau er-
fordert neue Prozesse
und Anlagen <<

neue Prozesse und Anlagen. Die Einfiih-
rung des Energiemanagementsystems
nach ISO50001: Die Energieeffizienz
von Drehstrommotoren mit einer Nenn-
leistung von 0,75kW bis unter 1.000kW
und 2 - 8 Polen muss ab Juli 2021 dem
Wirkungsgrad IE3 entsprechen.

Des Weiteren fordern Maschinen-
und Anlagenbetreiber die Standardisie-
rung von Kommunikationsnetzwerken
als Grundlage fiir Industrie 4.0 und
Smart Factory. Zunehmend nachgefragt
ist auch eine intuitive Maschinenbedie-
nung wie beim Smartphone und Tablet.
Der Konstrukteur wird immer mehr zum

Megatrends im Maschinenbau: Unter anderem
bieten vernetzte und flexiblere Zerspanungs-
maschinen metailbearbeitenden Unternehmen
zahlreiche Moglichkeiten fiir mehr Produktivitat.

Problemversteher und -léser - und
somit zum Bindeglied zwischen Her-
steller und Kunde. Prozesse und Ab-
ldufe miissen in kirzester Zeit verstan-
den und konstruktiv mithilfe aktueller
Technologie der verschiedenen Ferti-
gungsmaoglichkeiten umgesetzt werden.
Dabei ist Zerspanungswissen fiir Stan-
dards genauso wie fiir komplexe Son-
derlosungen gefragt. Wer Mehrwert und
neue Losungen bieten
kann und die Produktivi-
tat steigern hilft, ist im
Vorteil.

Maschinen werden
multitaskingfahig: Sie
missen modular sein und sich fiir die
Fertigung bauteilbezogen anpassen
lassen. Kleine Stiickzahlen miissen
sich wirtschaftlich fertigen lassen und
auch komplexe Geometrien einfach zu
bearbeiten sein. Werkzeuge miissen
weiter optimierte Micro- und Makro-
geometrien aufweisen. Sie werden auf
den Bearbeitungsfall abgestimmte
Hartmetallqualitdten und Beschichtun-
gen haben. Sie miissen helfen, die
Produktivitat zu steigern, Stichwort:
cost per part.”

Digitalisierung von
Beratung und Vertrieb

Vernetzte und flexiblere Zerspanungs-
maschinen, innovative Werkstofflegie-
rungen und Prazisionswerkzeuge mit
neuen Geometrien und Beschichtungen
erdffnen metallbearbeitenden Unter-
nehmen viele Chancen, erhéhen aber
auch die Komplexitdt der Zerspanungs-
prozesse. Um bei den vielen Méglich-
keiten den Uberblick nicht zu verlieren,
gewinnen praxisnahe L6ésungen und
innovative Beratungsangebote der Her-
steller zukiinftig an Bedeutung. ,Fiir
2021 ist ein Digitalisierungsschub in
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den Bereichen Beratung und Vertrieb
deutlich wahrnehmbar”, berichtet
Florian Bopple, Manager CIO Office bei
Walter (www.walter-tools.com) in Tii-
bingen. ,Kunden suchen online nach
Informationen und erwarten im B2B-
Vertrieb das, was sie als Privatkunde
vom eShopping kennen: einen positi-
ven, konsistenten und reibungslosen
Einkauf (iber alle Kanéle und Endgeréte

>> Kunden erwarten im
B2B-Vertrieb das, was sie als
Privatkunde kennen <<

hinweg. Walter investiert erhebliche
Ressourcen, um den digitalen Vertrieb,
individuelle Beratung und technische
Unterstiitzung vor Ort strategisch sinn-
voll miteinander zu verzahnen. Damit
unterstitzt Walter Kunden dabei, die
passenden Préazisionswerkzeuge még-
lichst einfach finden, kaufen und ein-
setzen zu kénnen.”

Die wichtigsten digitalen Self-
Service-Losungen von Walter fiir Bera-
tung und Vertrieb sind die anwendungs-
bezogene Werkzeugsuche Walter GPS,
der Onlinekatalog auf der Website und
Walter Innotime. Letzteres ist ein Aus-
legungsassistent, der auf Basis des
3D-Modells eines Bauteils eine Bearbei-
tungslosung und eine Empfehlung der
bendtigten Walter Werkzeuge ermittelt.
Ein technisch versierter AuRendienstmit-
arbeiter uberfiihrt diese Informationen
direkt in ein bestellfahiges Angebot. Der
Kunde bekommt so nicht nur rasch ein
Angebot — er erhalt auch alle notwen-
digen Bearbeitungsparameter.

Schnelligkeit steht auch beim Be-
stell- und Lieferservice Walter Xpress
im Fokus. Damit sind Varianten von
Sonderwerkzeugen mit einer Lieferzeit
von zwei bis vier Wochen bestellbar.
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