I Werkzeugtechnik

Jochen Schumacher, Fer-
tgungeigiter, ,Unsere Stirka
st e, Finralteile und kledne
Sevien schefl, fexlbel und Ju-
verldssig fu fertigen WNT
unterstiitet uns dabelals
Werkzreugliaferant in umfos-
sender und opfimoler Weke®

Die 1285 von Karl-Heinz Endres gegrindets
Contest GmbH produzierte zundchst Prif
anlagen und Automatisierungseinriclitu -
gen, vor allem filr die Elektronikindustrie.
Bald kam der Bereich Lohnfertigung hinzu
und hewte lebt das 40 Mann starke Unter-
nehmen ausschiieflich von der Auftragsfer-
ligung flr Kunden aus Sdadeutschland, der
Schweelz und Ostesreich.

Die Kunden sind zurm grofen Teil Sonder
maschinenbaver und Automatisierungsspe-
2ialisten, dic Branchen wie Medizin und Ver-
packungstechnik  beliefern. Entsprechend
liegtdie Stéirke derContest GmbH inderEin-
eelteilfertigung und bei Kieingarien bis ca. 10
Telle. Besonderes Know-how hat sich das
Untemehmen in der Aluminiumzerspanung
enworbern, aber duch Kunststoff und Stahl
wearden bearheitet Die detrten drel lahre wa-
ren van starkem Wachstum peprags, aktuell
bauen di¢ Mitarbeiter einen Mentagebe
reich auf, v 2 kuﬂl‘liH auch komplette Baus
Brupgen aushefern 2w konnen.

Herzstilck der Contest G bH ist die spa
nende Fertigung in der swlf Fraser, drei Dre-
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Schulung ist die halbe Miets

Effektives Konzept fiir Werk-
zeugbeschaffung und Einsatz

Es Ist unglaublich, was moderne Zerspanungswerkzeuge leisten kannen,
Die Entwicklung von Schneidstoffen, Geometrien und Beschichtungen er-
laubt Schnittwerte, die noch vor wenigen Jahren véllig utopisch waren,
Folge: Hiufig arbeften Werker mit viel zu geringen oder schlicht falschen
Vorschidben, Drehzahlen und Spantiefen. Um dies zu dndern, setzt der
Werkzeugspezialist WNT auf geziefte Schulung beim Kunden. Ein Kon-
zept, das bei der Contest GmbH zu iberzeugenden Ergebnissen fiihrte,

her wnd finf Auszublldende im owed
Schicht-Betrieb  arbeiten. Ganz bewusst
selzt Frmengrander Karl-Helnz Endres aut
die Aushildung: Mit der hohen Zahl der Aus-
zublldenden sichemn wir den Machwuchs in
der Fertigung — die Grundlage fir unser
Wachetum in den letzten Jahran.”

Mehr als 50 Werkzeuglieferanten

or drei Jahren stief Jochen Schumacher als
Fertigungsleiter zum Unternehmen. Er erin-
rert sich noch gut an die Aufgaben, die sich
in ger spanenden Fertigung stellten:  Beson-

ders auffallend war dis vorhandene Yielfalt
an Werkzeugen. Dadurch, dass prakbisch je-
der Werker mit seinen Wiinschen kam und
bestellen fieB, was er brauchte, hatten wir
uber 50 Weikzeuglieferanten

Also machte sich lochen schumacher an
die Arbeit und Bberegte, wie sich eine effi-
siente Struktur in der spanenden Fertigung
umsetzen lele. In seiner vorherigen Positi-
arl hatte er mit dem Werkzeugspes|alisten
WNT sehr gute Erfahrungen grmacht Fr
nahm Kontakt zum verantwortlichen Au-
Bendienstmitarbeiter Walter Strobel auf.

[Die spanends Fertigung it das Herzibiek der Contest GmbH

Cer WNT Toolomat hat die Werkzewughe-
o haffung und -bereitstellung stark vergin-

Cermeinsam machian sich die beiden daran.
die grofie Anzahl von Werkzeugen und Liefe-
rarten zu reduzieren.

Curchbruch mit Werkzeugausgabeautomat
JMach und nach haben wir die Werkzeug-
vielfalt reduziert, den Durchbrech brachie
dann die Entscheidung, einen Toolomat-
Werkzeugasgabeautomaten von WHT in
unserer Fertigung aufiustellen”, erinnert
sch lochen Schurmscher.

Allerdings hat auch das Systern, das der
Fertigungsleiter einfubrie, entscheidenden
Antell am Erfolg der Rationalisierungsbemi
hl.‘n&l‘" Ed ist ebenso einfach, wia dosreu-
gend. Statt der nahezu unendlichen Werk
reugvieifall die bis dato herrschie, kam an
iede Maschine gin Werkzeugregal mit 124
Aatzen, Diese Rr,g,ale weurden an allen Ma
schinen exakt gleich mit den tatsdchlich be-
nétigten Werkzeugen bestiickt  Damit
sthlug lochen Schumacher gleich rmehrere
Fliegen mit einer Klappe: Heute werden diber
o % aller \."n.'r,-rlt:r-ugr_- van WKT bereit-

An jeder Frasmaschi-
ne stefit ein Regal
it den gleichen
120 Werkzeugen
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Walter Strabel (Ii.) im Gespriich mit dem
Contest Fertigungsmitarbeiter Ali Giileryliz,
Die Schulungen haben eine Vertrauensbasis
geschaffen, die die Zusammenarbeit zwi-
schen Kunde und Werkzeuglieferant deutlich
verbessert hat

gestellt, die Anzahl der Werkzeuglieferanten
wurde von (ber 50 auf unter fiinf reduziert.
Werker kéinnen unkompliziert von einer Ma-
schine an die andere wechseln, denn auler
einheitlichen Werkzeugen finden sie auch
uberall die gleiche Steverung vor, und der
Verwaltungsaufwand kannte erheblich re-
duziert werden,

Kein ausreichendes Wissen liber Leistungs-
fahigkeit der Werkzeuge vorhanden

Eines allerdings fiel Walter Strobel bei sei-
nen Besuchen bei Contest immer wieder auf.
Die Werker setzten die WNT-Werkzeuge mit
sehrunterschiedlichen, haufig viel zu niedri-
gen Schnittparametern ein. Wenn er den
Maschinenbedienern die korrekten Werte
mitteilte, erntete er zwar Erstaunen, aberdle
Werker machten im Groflen und Ganzen
weiter wie bisher. ,Die Emtwicklung bei
Schneidstoffen und Beschichtungen ldsst
heute Bearbeitungsparameter zu, die noch
vor wenigen Jahren nicht denkbar waren,
Diese Entwicklung ist bei vielen Zerspanern,
die schon lange im Geschift sind, nicht wirk-
lich angekommen”, erklart Uda Knoller, Re-
gionalverkaufsleiter und Leiter der Anwen-
dungstechnik bei WNT. ,Damit unsere Kun-
den wirklich das Optimum mit den WNT-
Wearkzeugen erreichen, bieten wir kunden-
_spezifische Schulungen an. Diese Schulun-
gen beginnen mit einem Theorietell — das
geht von Werkstoffen (iber Geometriemerk-
male bis zur Benutzung des Schnittdaten-
schiebers —am Nachmittag kemmt dann die
praktische Umsetzung.” Ein Konzept, das Jo-
chen Schumacher gut gefiel, und so war
schnell ein Termin gefunden.

Schnittdatenschieber statt Bauchgefiihl

Udo Knoller erinnert sich noch gut an die
Schulung bei Contest: ,Die Werker waren
zunichstdurchaus skeptisch. Aber nachdem
das Eis gebrachen war, haben alle engagiert
mitgearbeitet. Die Werte, die mit dem

48 mav pezember 2008

Schnittdatenschieber ausgerechnet wur-
den, riefen bei einigen ungldubiges Staunen
hervor. Deshalb sind wir dann am Nachmit-
tag an die Maschinen gegangen und haben
genad mit diesen Werten zerspant”
Eine Vorgehensweise, die alch aus Sichtven
lochen Schumacher Erfolg zeigt: \Wenn ich
nach Bauchgefuhl vorgehe, liege ich mal
richtig, aber meistens liege ich eher falsch.
Bezogen auf die Zerspanungswerte heilt
das, alle Mitarbeiter haben mit unterschied-
lichen Werten zerspant. Das hat den 5tand-
zeiten der Werkzeuge geschadet und mitun-
ter zu nicht reproduzierbaren Ergebnissen
gefiihrt. Die Schulung hat alle erst mal auf
einen einheitlichen Stand gebracht.”

Und damit die Mitarbeiter nicht so nach und

W

WINT fiefert nicht nur tiber 20 % aller Werk-
zeuge, sondern auck die passenden Spann-
mittel

Hochgualifiziertes Personal und maderne
Ausriistung, umn olie Kundenonforderungen
zu erflillen

nach wieder in alte Verhaltensweisen zu-
riickfallen, wurde nach einigen Monaten
noch mal nachgeschult und dabei alle anste-
henden Fragen besprochen,

20 % Bearbeitungszeit eingespart

Inzwischen haben sich die Schulungen
|angst ausgezahlt, davon jedenfalls ist der
Fertigungsleiter iberzeugt: ,|Ich gehe davon
aus, dass wir durch die Neuordnung der
Werkzeugbeschaffung und -bereitstellung
und vor allem durch den optimierten Einsatz
der Werkzeuge, der erst durch die schulun-
gen maglich wurde, etwa 20 % Bearbei-
tungszeit einsparen.” (hr)

Service erhoht die Kundenbindung

Udo Knéller,
Regionalverkaufs-
leiter bei WNT

mav: Herr Knéller, was zahlt der Kun-
de filr eine Schulung, wie Sie sie bei der
Contest GmbH durchgefithrt haben?

Knéller; YWir fihren zwei Arten von
Schulungen durch, Allgemeine Schulun-
gen bei uns im Haus sind kostenpflichtig.
Die kundenindividuellen Schulungen,
wie bei Contest, sind fiir den Kunden kos-
tenlos.

mav: Der Kunde hat einen nachweis-
baren Nutzen, der Aufwand den Sie be-
treiben ist erheblich, warum muss der
Kunde diese Leistung nicht bezahlen?

Knéllers Durch die Schulungen errei-
chen wir, dass unsere Werkzeuge optimal
eingesetzt werden. Dadurch ist am Ende
der Kunde zufrieden. So gesehen sind
kundenindividuelle Schulungen als Ser-
vice Teil eines Gesamtpaketes, Dieses Ge-
samtpaket erlaubt es dem Kunden, Be-
schaffung und Einsatz seiner Werkzeuge
komfortabel und fertigungsgerecht zu or-
ganisieren, Natiirlich spielt auch unser
Toolomat eine wichtige Rolle in diesem
Paket.

mav: Welchen Nutzen hat WNT?

Kndller: Am Ende profitieren alle. Wir
werden als kompetenter Ansprechpart-
ner wahrgenommen und kinnen eine
langfristige partnerschaftliche Beziehung
mum Kunden aufbauen. Die Contest
GmbH ist dafiir ein gutes Beispiel. Natiir-
Hech miissen die Werkzenge erstllassig
sein, aber was uns aus Sicht des Kunden
vom Wetthewerb unterscheidet, sind die
angesprochenen Serviceleistungen.

mav: Betreiben Sie diesen Aufwand
fiir jeden Kunden?

Kndller; Wir unterscheiden nicht nach
A- und B-Kunden. Bei den Schulungen
gehen wir individuell auf jeden Betrieb
ein. Natiirlich kann es sein, dass bei einer
Firma mit drei Mitarbeitern auch mal ein
halber Tag Schulung ansreicht

Contest GmbH
www.contestenc.de
WNT Deutschland GmbH
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