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Wer beim Werkzeugkauf vor allem auf das
Preisschild achtet, verschenkt viel Geld

PLADOYER

FUR PRODUKTIVITAT

von Helmut Angeli Eines muss man den Werbestrategen einer groBen Elektronik-Han-
delskette ja lassen: Mit ihrem Slogan ,,Geiz ist geil” haben sie den Zeitgeist ab-
solut getroffen. Zumindest beim privaten Konsum zéhlt Qualitat immer weniger,
einzige KenngréBe ist oftmals nur mehr der Preis. Nach allem was man so hért,
sind allerdings auch die Einkaufsabteilungen groBer Industriebetriebe nicht so
ganz unbeeindruckt von dem angesprochenen Slogan. Wobei — und dies zeigt sich
im Gesprach mit Avantec-Verkaufsleiter Mathias Schneider — sich dies schnell als

Sackgasse erweisen konnte.

Werbeslogans wie ,,Geiz ist geil“ heschrei-
ben ja nicht nur das Konsumverhalten priva-
ter Kaufer, sondern gelten seit Ignacio Lopez
in vielen Einkaufsabteilungen der Industrie
als Maxime. Gilt dies fiir alle Bereiche der
Werkzeugtechnik und welche Auswirkungen
hat dies fiir die Werkzeugbranche auf das
Tagesgeschift?

Ignacio Lopez hat trotz aller damit ver-
bundenenWidrigkeiten dazu beigetragen,
dass eine neue Ara auch in derWerkzeug-
branche eingeldutet wurde. Seit Lopez
ist ein neues Kostendenken eingetreten
— im positiven wie auch im negativen
Sinn. Das Negative daran ist, dass sich in
vielen Einkaufsetagen die ,,Geiz ist geil“
—Mentalitédt sehr stark durchgesetzt hat
und dadurch gravierende Fehlentschei-
dungen getroffen werden. Getreu dem
Motto: ,,Sparen, koste es, was es wolle*
werden auch heute noch Entscheidungen
getroffen, bei denen sich das vermeint-
liche Schndppchen als ein sehr teures
Groschengrab herauskristallisiert.

Fir uns als Hersteller von Hoch-
volumen-Friaswerkzeugen, bei denen
ausschlieflich ~ prézisionsgeschliffene,
hochgenaue Wendeschneidplatten zum
Einsatz kommen, bedeutet dies, dass wir
permanent mit wesentlich kostengiins-
tiger herstellbaren Systemen verglichen
werden. Das heiflt, wir fallen oftmals
schon bei einer eventuellen Vorentschei-
dung seitens des Einkaufs aus dem Raster,
weil wir durch eben diese Prizision, die
nunmal Geld kostet zirka 30 bis 50 % iiber
den Durchschnittspreisen herkommlicher
Werkzeugsysteme liegen miissen. Dass
jedoch die durch Prizision erreichbare
Produktivititssteigerung in keinster Wei-
se beriicksichtigt wird, spiegelt eben diese
Mentalitdt wider.

Die Auswirkungen dieser Billigstrate-
gie sind aber immer erst dann spiirbar,
wenn das Kind schon im Brunnen liegt,

das heil3t, wenn sich herausstellt, dass sich
mit dem vermeintlichen Schndppchen in
der Serie doch kein Geld verdienen lasst.
Dann eben kommt die Situation, in der
hektisch nach einer geeigneten Alterna-
tive gesucht wird. Erschreckend ist auch
hier wieder, dass zuerst die Frage nach
den Werkzeugkosten gestellt wird und
nicht nach einer gewinnbringenden Ge-
samtstrategie gesucht wird. Denn nicht
nur geeignete Werkzeuge sind entschei-
dend, sondern auch die Festlegung der
richtigen Bearbeitungsstrategie. Es wird
zwar immer behauptet, dass aufgrund
der heutigen extrem schnellen Werkzeug-
wechselzeiten die Nebenzeiten fast nicht
mehr optimiert werden kénnen, bei ndhe-
rem Betrachten der Bearbeitungsstrategie
diese jedoch durch die Optimierung des
NC-Programms sowie durch den Finsatz
von Kombiwerkzeugen noch weiter redu-
ziert werden konnen.

Welche Argumente hat ein Werkzeugherstel-
ler wie Avantec, um diesen Trend zu wider-
legen?

Wir konnen und miissen unseren Kun-
den das zentrale Thema ,,Produktivitit*
auseinander dividieren und den groflen
Einfluss des relativ geringen Kostenblocks
der Werkzeugsysteme an den Gesamtkos-
tenin einer Serienfertigung naher bringen.
Dies wird meiner Ansicht nach die grog-
te Aufgabe sein. Allein mit technischen
Argumenten konnen wir heute keinen
kaufménnischen Entscheider mehr iiber-
zeugen. Sicherlich, die technischen Argu-
mente wie absolute Fertigungsprazision,
minimale Rundlauftoleranzen oder mini-
mierte Vibrationsneigung sind Grundlagen
unserer Produktphilosophie; sie reichen
jedoch héufig nicht aus, um in die schon
erwdhnte Vorentscheidung zu kommen.

Daher bedarf es auch vollig neuer
Vorgehensweisen, um die technischen



Vorteile gemeinsam mit dem Thema Pro-
duktivitdt zu paaren und dabei die bis da-
to als primér beurteilten Werkzeugkosten
iiberhaupt noch nicht zu beachten. Erst
nachdem samtliche Fakten vorliegen wird
esinteressant, dieWerkzeugkosten mit ins
Spiel zu bringen. Zieht man dann einen
Strich unter alle eruierten Daten, kann
eine objektive Beurteilung zugelassen
werden. Denn dann sieht die Kostenwelt
oftmals anders aus — ndmlich tendenziell
hin zur teureren Werkzeuglosung, die je-
doch eine erhebliche Produktivitatserho-
hung mit sich bringt.

Werkzeug-verbundene Kosten in Fertigungs-
prozessen konnen sich auf bis zu 9% der
Stiickkosten belaufen. Gibt es den-
noch stichhaltige Praxis-Beispiele
dafiir, wie trotz hdherer Werkzeug-
kosten giinstigere Kosten pro Gut-
teil erreicht werden kénnen?
Genau das ist das Thema,
mit welchem wir tédglich kon-
frontiert werden. 9% sind viel-
leicht etwas hochgegriffen, nach
meiner Erfahrung belaufen sich
die anteiligen Werkzeugkosten
auf zirka 4 bis 6% der Gesamt-
stiickkosten. Und genau diese 4
bis 6 % Werkzeugkosten stehen
permanent im Focus der Ein-
kaufsabteilungen, was jedoch
der komplett falsche Weg ist.
Denn, um in einer Grof3serien-
fertigung die Gesamtstiickkos-
ten um 1% zu reduzieren, ist
eine Senkung derWerkzeugkos-
ten um zirka 30% erforderlich.
Ahnlich verhilt es sich bei der
Werkzeugstandzeit; hier schlégt
sich eine Erhohung um 50%
ebenfalls mit zirka 1% Einspa-
rung zu Buche. Das effektivste
Mittel zur Produktivitatssteige-
rung beziehungsweise Kosten-
reduzierung ist und bleibt die
Erhohung der Schnittdaten.
Aus vielen Beispielen und
Wirtschaftlichkeitsberech-
nungen haben wir gelernt, dass
durch die Erh6hung der Schnitt-
werte um zirka 20% die Stiick-
kosten nachweislich um zirka
15% gesenkt werden konnen.
Und genau hier liegen noch die
meisten Potenziale brach. Un-
ser Ziel ist es, das Zerspanungs-
volumen (cm3/min) zu steigern,
ohne jedoch den erforderlichen
Kraftaufwand an derWerkzeug-
maschine zu erhohen, da sich
dieser in den meisten Fillen eh
schon an der Obergrenze befin-
det. Und dieses Ziel ist fast aus-
schlieBlich mit hochpositiven

Werkzeugsystemen zu erreichen; Zer
spanungsvorgidnge werden kiirzer — der
Ausstof3 wird erhoht; das muss bedeuten:
Produktivitiat — koste es, was es wolle.

Welche Rolle spielen in diesem Zusam-
menhang Uberlegungen wie TCO, sprich Total
Costs of Ownership?

DaimlerChrysler ist mit dem TCO -
Beschaffungsverfahren vorausgegangen
und andere ziehen bereits nach. Kaufent-
scheidungen auf TCO - Basis setzen sich
nicht nur bereits bei der Investitionsgii-
terindustrie durch, auch im Bereich der
sogenannten C — Artikel — was die Zer-
spanungswerkzeuge in diesen Investiti-
onspaketen darstellen — wird und muss

sich die Kaufentscheidung auf Basis der
daraus resultierenden Folgekosten zu
einem zentralen Thema der Zukunft ent-
wickeln. Und eben diese Folgekosten sind
der Knackpunkt.

Beispiel: Auf einem Bearbeitungs-
zentrum werden Werkzeugsysteme ein-
gesetzt, die zwar sehr robust sind, hohe
Standzeiten erreichen,jedoch die Maschi-
ne bis an ihre Leistungsgrenze ausreizen.
Hier sind Schiden an den Fiithrungen
und hauptsidchlich an der Hauptspindel
vorprogrammiert. Der Austausch einer
defekten Hauptspindel ist eine sehr teu-
ere Angelegenheit, ganz zu schweigen
von der Maschinenausfallzeit. Diese Kos-
ten konnen nahezu vermieden werden,
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wiirde man in moderne, weichschnei-
dende und somit maschinenschonende
Werkzeugsysteme investieren. Wir haben
viele Kunden, die keine Probleme mehr
mit ihren Hauptspindeln haben, seit sie
unsere Werkzeuge einsetzen.

In diesen Bereichen kann durch ei-
ne intelligente Entscheidung seitens der
Kaufleute bereits im Vorfeld viel Geld
gespart werden. Jedoch sind wir hier erst
am Anfang und daher miissen wir die ge-
eigneten Strategien entwickeln, um die
Entscheider auch bei diesem Thema ent-
sprechend zu sensibilisieren.

Oder auch im Bereich der Werkzeug-
auslegung konnen wir ungeahnte Poten-
ziale bei der Bearbeitung und vor allem
bei den Kosten erschlieBen. Bei der Be-
arbeitung von Bremssitteln werden zum
Beispiel Satzscheibenfraser mit sehr engen
Toleranzen eingesetzt. Die herkémmliche
Werkzeugauslegung sieht vor, die Tole-
ranzen tiiber einstellbare Kassetten zu
holen. Mit einer Kassettenlosung habe ich
jedoch zwei gravierende Nachteile: kons-
truktiv gesehen haben Kassettenwerk-
zeuge wesentlich weniger Plattensitze
am Durchmesser, weiterhin ist die Werk-
zeugvoreinstellung sehr zeitintensiv und
dadurch auch teuer. Wir gehen hier einen
komplett anderen Weg. Vielschneidigkeit
istdasThema, das heif3t, wir setzen unseren
Focus auf die maximal mogliche Anzahl
der Plattensitze. Dadurch sind wir im Vor-
teil, hohere Vorschubwerte zu fahren und
somit die Hauptzeiten zu reduzieren.

Um aber auch die engen Bearbeitungs-
toleranzen halten zu konnen, mussten wir
komplett neue Wege in unserer eigenen
Fertigung gehen. So wurden neue Kon-
zepte entwickelt, die es uns erméglichen,
extrem genaue Plattensitze herzustellen
und somit auf die Kassettenvariante zu
verzichten. Da diese Mafnahmen auch
nur mit einem erhohten Fertigungs-
aufwand verbunden sind, ist es folglich
auch normal, dass die Werkzeuge dann
entsprechend teuerer sind als ,,normal-
tolerierte*“ Systeme.

Und genau hier schlieRtsich wieder der
Kreis: bereits bei der kaufménnischenVor-
auswahl von Werkzeugsystemen kommt
man daher ganz schnell vonTCO aufTBO
(Total Benefits of Ownership).

Entscheidend sind nicht die Investi-
tionskosten, entscheidend sind die lau-
fenden beziehungsweise Folgekosten.

Je spezifischer die Werkzeuge, desto leis-
tungsfahiger sind sie, aber gleichzeitig steigt
der Beratungsaufwand. Sind mittelsténdisch
strukturierte Anbieter wie Avantec iiberhaupt
in der Lage diesen Beratungsaufwand fla-
chendeckend anzubieten?

Das ist keine Frage der Flichende-
ckung, sondern eine Frage der Beratungs-
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»---werden auch heute noch Entscheidungen
getroffen, bei denen sich das vermeintliche
Schnappchen als ein sehr teures Groschengrab
herauskristallisiert.*

qualitdat. Die Avantec konzentriert sich
seit ihrer Griindung ausschlieBlich auf die
Entwicklung und Fertigung von hochpo-
sitiven Werkzeugsystemen fiir die Fras-
bearbeitung. Dadurch sehen wir uns in
einem grofen Vorteil gegeniiber unseren
Hauptwettbewerbern.

Ziehen wir eine Parallele zur Leicht-
athletik. Dort gibt es zum einen die so-
genannten Mehrkdmpfer, die in vielen
Disziplinen gut sind; zum anderen sind
da aber noch die Spezialisten, die sich
ausschlieSlich auf einen Bereich kon-
zentrieren und deswegen in ihrer Einzel-
disziplin auch logischerweise besser sind.
Und diese Gegebenheit spiegelt sichin der
Branche der Werkzeughersteller wider.
Fiir uns als Frasspezialist ist der fiir die
Komplettanbieterwahrscheinlicherhéhte
Beratungsaufwand normal, da wir uns
permanent auf diesem Parkett bewegen.
Alleine schon deswegen miissen unsere
Techniker und Ingenieure eine sehr grofie
Affinitidt zur Perfektion besitzen; und nur
wenn ich ein Spezialist bin, kann ich die
Perfektion ausleben, vermitteln und ent-
sprechend umsetzen. Daher schreiben
wir uns auch auf die Fahne: ,Prizision
in Perfektion®.

Es liegtim Trend, dass der Kunde am liebsten
alle Werkzeuge und alle zugehdrigen Dienst-
leistungen aus nur mehr einer Hand bezieht.
Wie stellt sich, respektive wie hat sich Avan-
tec auf diese Entwicklung eingestellt?

Dieser seit Jahren schon bestehende
Trend wird sich auch fortsetzen, jedoch
nur im Bereich der Einzel- und Kleinseri-
enfertiger. In der Mittel- und Grof3serie ist
der ,,alles aus einer Hand“ — Gedanke aus
logistischer Hinsicht zwar sehr reizvoll,
wirtschaftlich gesehen jedoch in keinster
Weise verantwortbar (siehe: Produktivi-
tdt — koste es was es wolle.)

Wenn die KMU’s und Key-Accounts im glo-
balen Wetthewerb bhestehen wollen, miissen

sie die jeweils optimalen Voraussetzungen
schaffen. Und dazu gehort natiirlich auch
die Frage: mit welchen Werkzeugen oder
Werkzeugsystemen kann die maximale Pro-
duktivitét erreicht werden?

Ich kenne keinen Werkzeug — Kom-
plettanbieter, der in jedem Bereich an
der absoluten Spitze steht, sei es in der
Technik als auch in der Kompetenz. Um
jedoch die vermeintlichen logistischen
Vorteile nicht ganz zu vernachldssigen,
werden zukiinftig verstarkt sogenannte
Zweckgemeinschaften gemeinsam ein
Paket ausarbeiten, in dem jeder seine spe-
ziellen Highlights einbringen und somit
dem Endkunden eine optimale Losung
vorgestellt werden kann.

Als Beispiel kann ich ein Projekt aus
der Grof3serie kurz erldutern, bei dem auf
einer Rundtaktmaschine zu 90% rotie-
rende Zerspanungswerkzeuge zum Ein-
satz kamen. Diese setzten sich in etwa
gleichen Teilen aus Frisen, Bohren und
Gewinden zusammen. Die Werkzeugaus-
legungwurdezunichstaufKundenwunsch
von einem etablierten Komplettanbieter
projektiert. So wurden natiirlich auch Fer-
tigungszeiten abgegeben und Gesamtbe-
arbeitungskosten kalkuliert.

Das Werkstiick konnte zwar zeich-
nungsgerecht gefertigt werden, jedoch
weder in der vereinbarten Zeit noch zu
den kalkulierten Werkzeugkostenantei-
len. Der Grund hierfiir war die Werk-
zeugauswahl, die mangels Budget auf die
kostengiinstigere Werkzeuglosung dieses
Komplettanbieters fiel.

Der Kunde bat uns um Hilfe und nach
einer griindlichen Analyse der Situation
konnten wir zusammen mit je einem
Spezialisten im Bohren und Gewinden
eine Losung, sowohl technisch als auch
wirtschaftlich realisieren, die weit unter
den vorherigen Gesamtbearbeitungs-
stiickkosten lag; und das trotz wesentlich
teureren Werkzeugen in allen Bereichen:
Produktivitdt — koste es was es wolle!

Langfristig gesehen wird wohl diese
Art der gemeinsamen Zusammenarbeit
die effektivste Losung darstellen, denn
wir konnen es uns nicht leisten, dass
unser Vorsprung in der Hochtechnologie
—undichrede hier bewusst von der Hoch-
technologie aus Deutschland und Europa
mangels vertrauenswiirdiger und partner-
schaftlicher Zusammenarbeit im Kampf
um Marktanteilsprozentpunkte verpufft.

Unsere Kunden werden somit auch
durch unseren Beitrag wettbewerbsfdhig
bleiben und das sollte das gro3te Bestre-
ben aller Werkzeuganbieter sein; denn
ohne unsere Kunden wird es uns auch
nicht mehr geben. v

www.avantec.de



