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Digitales Toolmanagement

,Jetzt zahlt die Qualitat der Daten”

Innerhalb zweier Dekaden hat sich der Aalener Prazisionswerkzeug-Spezialist Mapal auch

beim Toolmanagement zu einem Top-Anbieter entwickelt und ist in seinem Kernmarkt

Automotive fihrend. Mit der Open-Cloud-Losung c-Com haben die Aalener 2017 einen

grof3en Schritt gemacht in Richtung Digitali-
sierung. Wie ist der Hersteller seitdem
vorangekommen? Wie reagiert er auf aktuel-
le Trends in der Werkzeugverwaltung?

Auf diese Fragen und andere antwortet im
WB-Interview Sebastian Kreller, Global Head

of Tool Management bei Mapal.

Das Interview fiihrte Frank Pfeiffer

Werkstatt+Betrieb: Herr Kreller, wie haben sich die Anfor-
derungen der Fertigungsindustrie an das Toolmanagement
innerhalb der vergangenen fiinf Jahre verandert?

Sebastian Kreller: In diesem kurzen Zeitraum hat sich eine
so rasante Entwicklung in unserem Umfeld vollzogen, wie
wohl selten zuvor. Der technische Aspekt ist allerdings nur
einer von mehreren. Bekanntlich sah und sieht sich die
Industrie mit Umsténden konfrontiert, die sie bislang noch
nicht kannte. Das sind die Pandemie, globale Zulieferaus-
félle und jiingst der Ukraine-Krieg. Hinzu kommen solche,
die sich im UbermaB verstirkten wie die Inflationsrate mit
ihrem Einfluss auf die gewerblichen Preise oder der Umbau
in der Automobilindustrie, unserem Kernmarkt, der sich aus
dem Ubergang zur Elektromobilitit ergibt. All das hat simt-
liche Teilprozesse der Fertigung verandert und ganz beson-
ders solch iibergreifende wie das Toolmanagement.

WB: Wie duBert sich das konkret?

Kreller: Zum einen wirkt es sich zwangslaufig negativ auf
das Produktionsvolumen und damit den Verbrauch aus,
wenn in einem zentralen Industriezweig wie der Automobil-
industrie der Absatz stagniert oder zuriickgeht und zugleich
ein tief greifender Strategiewechsel stattfindet. Die Branche
und ihre zahlreichen Zulieferer investieren dann weniger in
bestehende Produktlinien und wenn, dann sporadischer.
Zum anderen investieren jene, die es konnen, deutlich mehr
in Zukunftstechnologien, denn nur mit ihnen kann man dem

stetig steigenden Kostendruck begegnen, der weltweit, aber
vor allem in einer Hochlohnregion wie unserer, spiirbar ist.
So werden groBe Neuprojekte iiberwiegend mit externen
Toolmanagement-Losungen ausgeschrieben. Das wiederum
kommt uns entgegen, denn wir bieten diese Losungen an.

WB: Wie hat sich das auf das Geschaft bei Mapal ausgewirkt?
Kreller: Wir sind gemeinsam mit der gesamten Mapal-
Gruppe gewachsen und haben dabei den Umsatzanteil des
Toolmanagements in den letzten Jahren auf mehr als zehn
Prozent steigern konnen.

WB: Welche Veranderungen gab es im Kundenspektrum?
Kreller: Lassen Sie mich zunichst auf den Automobilsektor
eingehen, auf den nach wie vor rund 80 Prozent unseres
Umsatzes im Toolmanagement entfallen. In Landern wie
Italien oder Polen, in denen vorrangig Volumenproduktion

© Carl Hanser Verlag, Minchen WB Werkstatt +Betrieb 1/2023



stattfindet, waren Umsatzriickgénge
zu verzeichnen. Doch iiberall dort, wo
Komponenten fiir Premiumfahrzeuge
hergestellt werden, haben wir ein
iiberdurchschnittliches Wachstum.
Was die FirmengroBe betrifft, so sind
Zulieferer der ersten und zweiten Ebe-
ne wie Bosch, ZF oder Hitachi nach
wie vor die Basis unseres Geschifts.
Doch der Umsatzanteil, den wir mit
den groBen OEM erwirtschaften, hat
sich auf etwa ein Drittel verdreifacht.

WB: Worauf ist das zurlickzufiihren?
Einerseits auf den Umstand, dass im
Ausland neu errichtete Werke von
Beginn an mit unseren Systemen
ausgestattet werden, weil man damit
zukunftssicher aufgestellt ist. Anderer-
seits ist bei den OEM im Zuge der
Umgestaltung ihrer Wertschopfungs-
ketten die Bereitschaft gestiegen, bis-
lang als Schliisseltechnologien betrach-
tete Arbeitsginge nach extern zu verla-
gern. Und nicht zuletzt liegt es an der
Strategie von Mapal, immer besser auf
die Kundenbediirfnisse abgestimmte
Losungen zu implementieren.

WB: Und was hat sich bei der Fertigung
im engeren Sinne gedndert?

Kreller: Da geht der Trend weg von
groBen Fertigungssystemen mit vielen
Werkzeugmaschinen hin zu kleinen,
flexiblen Einheiten. Und die LosgroBen
sinken weiter. Auf die damit verbunde-
ne Zunahme der Flexibilitit und der
Dynamik reagieren wir mit Losungen,
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.Mehr denn je kommt es beim Implemen-
tieren eines effizienten Toolmanagements
auf eine enge Bindung mit dem Kunden an;
es muss viel Vertrauen vorhanden sein”
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ben. Aber weil Mapal inzwischen einen
globalen Footprint hat, sind selbst
komplexe Toolmanagement-Losungen
quasi iiberall auf der Welt realisierbar.

WB: Mit c-Com wurde Mapal zu einem
Pionier des digitalen Toolmanage-
ments. Haben sich lhre Erwartungen
in puncto Marktakzeptanz erfiillt?
Kreller: Zum Teil ja, zum Teil ist noch
viel Potenzial ungenutzt. Positiv
schldgt zu Buche, dass die Cloud als
Mittler zwischen den verschiedenen
Prozesskomponenten inzwischen etab-
liert und akzeptiert ist. Die veranderte
Arbeitsweise im Zuge der Corona-Pan-
demie hat hierzu sicher einen Beitrag
geleistet. Vor allem groBe Kunden
haben die digitale Architektur langst
verinnerlicht. Wie erwéahnt, ist bei

»Auf die Zunahme der Flexibilitat und der
Dynamik reagieren wir mit Losungen,

bei denen die Informationen noch schneller
als bisher verfiigbar sind”

bei denen die Informationen noch
schneller als bisher verfiigbar sind.

WB: Wo sind Sie besonders prasent?
Kreller: Mehr denn je kommt es beim
Implementieren eines effizienten Tool-
managements auf eine enge Bindung
mit dem Kunden an; es muss viel Ver-
trauen vorhanden sein. Moderne Ser-
vices rund um Konsignationslager oder
Cost-per-Part-Modelle erfordern das.
Deshalb sind wir dort besonders stark,
wo wir auch Niederlassungen betrei-
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Green-field-Projekten, also der Neuin-
stallation, ein digitales Toolmanagement
schon Standard. Davon profitieren wir.

WB: Und wie ist die Situation bei eher
kleinen Unternehmen, den KMU?
Kreller: Durch den Krisenmodus ist
bei vielen von ihnen die Bereitschaft
gesunken, neue Wege zu gehen. Hinzu
kommt, dass sie generell eher konser-
vativ agieren. Doch auch bei ihnen
gewinnen wir mehr und mehr an Ter-
rain. SchlieBlich erfordert der Fachar-
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beitermangel auch bei KMU eine Kon-
zentration auf Kernkompetenzen und
ein Auslagern nicht wertschopfender
Tatigkeiten. Kiirzer werdende Anlauf-
zeiten von Neuprojekten fordern eben-
so mehr Flexibilitdt wie aktuelle Finan-
zierungs- und Beschaffungsmodelle.
Wir wiederum miissen bei diesen Kun-
den dem Umstand Rechnung tragen,
dass unsere Systeme in vorhandene,
oft lange in Betrieb befindliche und
stark variierende Produktionsland-
schaften eingefiihrt werden miissen.
Kein Toolmanagement gleicht dort
dem anderen. Um bei der damit einher
gehenden Schnittstellenvielfalt die
Kosten im Rahmen zu halten, bedarf es
viel Know-hows. Wir haben es und
konnen Handlern und kleinen Integra-
toren preislich durchaus Paroli bieten.

WB: Wie kann man KMU noch besser
an digitale Losungen heranfiihren?
Kreller: Indem man noch starker auf
ihre Bediirfnisse eingeht. Wir raiumen
diesem Thema eine hohe Prioritit ein.
Seit c-Com 2017 erstmals vorgestellt
wurde, haben wir das Angebot den
Bedarfsprofilen unserer Kunden immer
gezielter angepasst. So bieten wir aktu-
ell beim digitalen Toolmanagement
eine Standardlosung an, die bei hoher
Kostenstringenz Durchgingigkeit von
der Schneide iiber den Werkzeughalter,
das Einstellgerit und das Ausgabesys-
tem bis zum PPS-System und schlieB-
lich der Cloud sicherstellt. Neue Fea-
tures wie der digitale Shopfloor kamen
hinzu, bei dem der Endkunde in seinem
Shopfloor-Management die relevanten
Daten ad hoc abrufen und verwerten
sowie Riickfragen stellen kann. Das
diirfte auch fiir kleinere Unternehmen
interessant sein. AuBerdem haben wir
unsere Reportinglosungen gemal dem
Kundenbedarf optimiert.

WB: Woran arbeiten Sie aktuell?
Kreller: Ende des vergangenen Jahres
haben wir ein internes Projekt gestartet
mit dem Ziel, unsere Geschiftsmodelle
noch besser gemafB dem Bedarf von
KMU zu erweitern und anzupassen. Es
geht darum, dass der Vertrieb kosten-
giinstige, aber die Produktivitit stei-
gernde Standardlosungen anbieten
kann, die der Anwender vor Ort selbst
betreibt. Die Transparenz, die c-Com
inzwischen erreicht hat, ermdoglicht

.Wir wollen die
Einstiegshirde
fur KMU deutlich

niedriger legen”

das. Wir wollen die Einstiegshiirde fiir
KMU deutlich niedriger legen. Der
Kunde beginnt zum Beispiel mit einer
kleinen Losung und erweitert diese
dann spiter je nach Bedarf.

WB: Worauf kommt es bei der weiteren
Entwicklung digitaler Lsungen an?
Kreller: Wir miissen einerseits die vor-
handenen Losungen vereinfachen und
sie hoher automatisieren, aber ande-
rerseits die Verwertbarkeit der vielen
Daten, die wir bereits gewonnen haben,
verbessern. Es muss klarer definiert
werden, was mit ihnen erreicht werden
soll. Machining Analytics wird zukiinf-
tig im Fokus sein, auch das Reduzieren
von Schnittstellen und die Verbesse-
rung der Fahigkeit, kundenindividuelle
Losungen zu erarbeiten. Dass Daten
gesammelt werden miissen, ist
bekannt und funktioniert. Doch jetzt
zahlt die Qualitiat der Daten. Nur wenn
sie stimmt, kann ich automatisiert,
etwa mit kiinstlicher Intelligenz, Infor-
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mationen zielfiihrend auswerten. Mit
den KI-basierten Machining Analytics
Solutions von c-Com haben wir die
Voraussetzungen, um auch an dieser
Stelle die Kunden zu unterstiitzen.

WB: Was planen Sie fiir die Zukunft?
Kreller: Wir wollen die Performance
unserer Losungen weiter ausbauen,
noch exakter mafBgeschneiderte Sys-
teme anbieten. Die Kunden bendtigen
hoch produktive Produktionsanlagen
und Toolmanagement-Losungen. Dazu
muss das richtige Werkzeug in der
richtigen Qualitdt zum richtigen Zeit-
punkt in der Maschine sein. Sie bendti-
gen Transparenz iiber Bestdnde, die
Leistung der Werkzeuge und den Ein-
fluss, den diese auf die Gesamtproduk-
tivitat haben. Diese Transparenz wol-
len wir weiter verbessern, auch bei
bestehenden Fertigungen. Im Fokus
stehen dabei nicht nur die angestamm-
ten Kundengruppen, sondern weitere
Ziel-Marktsegmente wie der Werk-
zeug- und Formenbau, der allgemeine
Maschinenbau und Fluid Power. Hier
versprechen wir uns starke Wachs-
tumseffekte. Wir sind zuversichtlich,
dass wir unsere Ziele mit den Losun-
gen, die wir speziell im EMO-Jahr
2023 vorstellen, erreichen werden.

WB: Herr Kreller, vielen Dank fiir das
Gesprach.
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