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PREHEATER 6000 TC – NEUES FEATURE
Elektromagnetische Bremse für Kurzschlussscheibe

 Eine zuverlässige Leitervorheizung 
ist bei der Herstellung von Adern, 
insbesondere von Datenkabeln und 
Fahrzeugleitungen, die Basis für eine 
optimale Haftung der Isolation auf 
dem Draht bzw. eine kontrollierte 
Aufschäumung. Mit dem PREHEATER 
6000 TC (Temperature Controlled)  
bietet SIKORA eine innovative Lösung 

für präzises Vorheizen des Leiters, die
Grundlage für eine qualitativ hoch-
wertige Kabelproduktion und damit 
eine verlässliche Steuerung des Pro-
zesses. 

Elektromagnetische Bremse
SIKORA bietet die Vorheizsysteme jetzt 
mit einer elektromagnetischen Brem-

Der PREHEATER 6000 TC – jetzt mit elektromagnetischer Bremse

se an. Diese bremst die Kurzschluss-
scheibe, auf der der Draht geführt und 
erwärmt wird, automatisch ab, sollte 
beispielsweise der Draht reißen. Das 
neue Feature trägt somit zur Sicher-
heit und Prozessoptimierung während 
der Kabelherstellung bei.
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Vielseitig einsetzbar für höchste Präzision in allen Linien

 Mit den unterschiedlichen Durchmesservarianten der Röntgenmesssysteme X-RAY 6000 und X-RAY 6000 PRO bietet SIKORA 
ein weitgefächertes Geräteportfolio zur exakten Bestimmung des Durchmessers, der Wanddicken und Konzentrizität sowie 
der Ovalität in nahezu allen Kabelproduktionslinien.

	 SIKORA EXTRA · PRODUKTE

SIKORA X-RAY 6000 / 6000 PRO

Durchmesser ab 0,05 mm
Für Kabel mit einem Durchmesser von 0,05 bis 25 mm bietet SIKORA die 
berührungslosen Messgeräte der CENTERVIEW 8000 Serie an. Mit der 
8-Punkt-Exzentrizitäts-, 4-Achs-Durchmesser- und 8-Punkt-Ovalitätsmessung 
garantieren sie, gerade in der Automobil- oder Kommunikationsbranche, 
spezifikationskonforme Kabel.  

X-RAY 6070 und 6120
Die Isolation der Adern und Ummantelungen von Kabeln und Glasfasern 
unterliegt höchsten Qualitätsanforderungen und -normen, die zur Gewähr-
leistung der Sicherheit und der ökonomischen Herstellung eingehalten wer-
den müssen. Für Durchmesser von 6 bis 110 mm eignen sich besonders die 
Röntgenmessgeräte X-RAY 6070 sowie X-RAY 6120. 

Welches X-RAY 6000 passt zu Ihrer Linie?
Für immer gleichbleibende Prozessen bzw. Anwendungen während der Pro-
duktion einschichtiger Kabel gleichen Typs, bei denen der Fokus auf einer 
Visualisierung der Messwerte liegt, empfiehlt SIKORA das X-RAY 6000. 

Für Produktionslinien, in denen unterschiedliche Produkte gefertigt werden 
und aufgrund mehrerer Materialschichten Zeilensensoren mit höherer Auf-
lösung erforderlich sind, ist das X-RAY 6000 PRO die richtige Wahl. Mit  
dem serienmäßig zugehörigen Anzeige- und Regelgerät ECOCONTROL 
6000 werden die Daten übersichtlich angezeigt und zur Analyse gespei-
chert. Das Prozessorsystem wird zudem für eine automatische Regelung der 
Liniengeschwindigkeit bzw. der Extruder-Drehzahl eingesetzt und garantiert 
damit die Einhaltung der vorgegebenen Spezifikationen.
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Qualität in 
perfekter 
Form.
Mit Leidenschaft entwickeln wir zukunftsweisen-
de Mess- und Regelgeräte für die Qualitätssi-
cherung von Kabeln, wie das Röntgenmesssys-
tem X-RAY 6000 PRO. Eine innovative Lösung 
mit Röntgentechnologie, die alle Produktpa-
rameter präzise misst, die Produktqualität 
maßgeblich steigert und Kosten einspart.

–   hoch-qualitative Produkte durch die kontinu-
ierliche Messung von Wanddicke, Konzentri-
zität, Durchmesser und Ovalität von bis zu 3 
unterschiedlichen Materialschichten

–   automatische Regelung unter Berücksichti-
gung der Minimalwerte in Kombination mit 
leistungsstarken Prozessorsystemen

–   reproduzierbare Prozesse

www.sikora.net/xray6000

Besuchen Sie uns vom 26. bis  
29. September 2016 auf der wire 
China in Shanghai.  

Halle W1, Stand F62
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	 SIKORA EXTRA · INTERVIEW

UMFANGREICHES SERVICE ANGEBOT
Jörg Hischer und Maximilian Bövingloh, Serviceleiter und Director Global 
Customer Service SIKORA AG, über den SIKORA Service

 Herr Hischer, Sie sind verant-
wortlich für die Ausarbeitung und 
Organisation der SIKORA War-
tungsprogramme. Was ist der ent-
scheidende Vorteil für Kunden, die 
sich für ein Wartungsprogramm 
entschließen?

Hischer: Der häufigste Beweggrund 
für Kunden, sich für ein SIKORA War-
tungsprogramm zu entscheiden, ist 
das Bewusstsein, zu jeder Zeit einen 
kompetenten Partner zu haben, der in 
jeder Situation unterstützend zur Seite 
steht. SIKORA bietet verschiedene Va-
rianten der Programme je nach Gerät, 
Produktionslinie und Laufzeit an. Eines 

haben sie aber alle gemeinsam: Von 
regelmäßigen Wartungen und Kali-
brierungen bis zum fachmännischen 
Austausch von Bauteilen – SIKORA 
übernimmt die Planung und Durch-
führung aller anfallenden Aufgaben. 

Herr Bövingloh, Sie organisieren 
seit sieben Jahren den internatio-
nalen Einsatz der SIKORA Außen-
dienst-Service-Mitarbeiter. Welche 
sind die häufigsten Service-Anfra-
gen von Kunden?

Bövingloh: Besonders gefragt ist un-
sere Service-Leistung „Wartung und 
Kalibrierung“, da viele unserer Kun-

den diese Arbeit outsourcen. SIKORA 
Geräte sind über viele Jahre täglich 
im Einsatz und tragen wesentlich 
zur Steuerung und Optimierung der 
Extrusionsprozesse bei. Das Thema 
„Preventive Maintenance“ – Vorsorg-
liche Wartung – hat in diesem Zu-
sammenhang höchste Bedeutung. Bei 
SIKORA haben wir den Anspruch, mit 
Kompetenz und Lösungswegen zur 
Seite zu stehen. So kann auch aus ei-
ner unschönen Situation eine positive 
Erfahrung für den Kunden werden. 

Welche anderen Service-Leistun-
gen bietet SIKORA weltweit an?

Maximilian Bövingloh und Jörg 
Hischer, Director Global Customer 
Service und Serviceleiter SIKORA 
AG im Gespräch:

„Unser Leistungsportfolio deckt alle 
Kundenanforderungen optimal ab.“
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Bövingloh: Unser Leistungsportfolio 
deckt alle Kundenanforderungen op-
timal ab. Bereits vor dem Kauf eines 
Gerätes stehen wir unseren Kunden 
mit Beratungen zu passenden Tech-
nologien und bestmöglichen Einsatz-
orten innerhalb der Linie zur Seite. Ist 
ein Gerät gekauft, bieten wir selbst-
verständlich eine fachmännische Ins-
tallation und Inbetriebnahme an, die 
wir meist mit Bediener-Schulungen 
kombinieren, um die effektivste Nut-
zung zu garantieren. Neben den 
Reparaturen unterstützen wir unsere 
Kunden im Bedarfsfall auch mit tele-
fonischem Support und haben auch 
immer die ideal passenden Ersatzteile 
für die Systeme auf Lager. Da SIKORA 
Geräte häufig über einen sehr langen 
Zeitraum eingesetzt werden, können 
diese mit Upgrades/Refurbishments 
auf den aktuellen Stand der Technik 
erweitert werden. 

Planung und Vorbereitung sind 
bei Service-Einsätzen sicherlich 
ebenso wichtig, wie die eigentli-
che Durchführung. Wie stellen Sie 
sicher, dass alle Informationen be-
rücksichtigt werden?

Bövingloh: Unsere Mitarbeiter ver-
fügen über langjährige Erfahrungen 
und wissen, wie sie sich optimal vor-
bereiten. Darüber hinaus können 
unsere Service-Techniker auf um-
fassende Dokumentationen zu allen 
Einsätzen zugreifen, die nach jedem 
Auftrag erstellt und archiviert werden. 
Produktspezifikationen, Anlagenpa-
rameter und viele weitere Daten zur 
Produktionsstätte des Kunden sind in 
unserer hauseigenen Datenbank ge-
speichert. Diese ist seit der Gründung 
des Unternehmens kontinuierlich 
gewachsen und wurde erst kürzlich, 
durch die Einführung des neuen CRM-

Systems, auf den aktuellen Stand der 
Technik gebracht. 

Hischer: Bei jedem Service-Einsatz 
helfen uns selbstverständlich Infor-
mationen des Kunden über durchzu-
führende Arbeiten. Auch deswegen 
haben wir unser neues Support- und 
Ersatzteilanfrage-Formular auf der 
SIKORA Homepage eingeführt. Hier 
kann der Kunde uns jederzeit errei-
chen und uns mit den wichtigsten 
Informationen zu seinem Gerät ver-
sorgen. Neben dem Gerätetyp und 
der zugehörigen Seriennummer, kann 
hier auch das benötigte Ersatzteil 
ausgesucht werden. Ein Feld zur Be-
schreibung des Anliegens sowie die 
Möglichkeit, beispielsweise ein Bild 
hochzuladen, runden das Formular 
ab und ermöglichen unseren Service-
Technikern, sich optimal auf das Pla-
nungsgespräch vorzubereiten und 
ggf. schon ein Angebot zu erstellen. 

SIKORA Service-Portfolio

Installation und Inbetriebnahme Wartung / Kalibrierung Schulungen

Ersatzteile Beratung Support-/Ersatzteilanfrage
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ZUKUNFTSORIENTIERTE 
KUNDENKOMMUNIKATION
SIKORA führt neues CRM-System ein – für mehr Transparenz weltweit

Sonja Hülscher
Projektverantwortliche SIKORA CRM

„CRM integriert und optimiert abteilungsüber-
greifend alle kundenbezogenen Prozesse und 
hilft uns somit, die Beziehung zu unseren Kunden 
noch stärker in den Mittelpunkt zu stellen.“

unzureichende Betreuung Kunden 
langfristig zu verlieren. Deswegen 
wurden bereits früh Unternehmens-
prozesse und Konzepte entworfen, 
die diesem Trend entgegenwirken. 
Ein Beispiel für ein solches Konzept ist 
die Einführung des Key Accountings, 
also der „Ein-Ansprechpartner“-Phi-
losophie. Eine Praxis, die bei SIKORA 
schon seit Jahren gang und gäbe ist.

Vorteile für den Kunden – 
Transparenz
Die Verwendung einer globalen Un-
ternehmensdatenbank bedeutet vor 
allem für den Kunden eine enorme 
Zeitersparnis. Sollte der persönliche 
Ansprechpartner einmal nicht erreich-
bar sein, ist jeder Mitarbeiter, durch 
den Zugriff auf Hintergrundinformati-
onen und Historie, in der Lage, schnell 
und zielsicher auf die Wünsche und 

Bedürfnisse der Kunden einzugehen. 
Das garantiert eine hohe Reaktions-
geschwindigkeit. 

Vorteile für den Kunden – 
Qualitätsmanagement
Seit der Anbindung der Service-Abtei-
lung zu Beginn des Jahres, haben die 
SIKORA Service-Mitarbeiter über die 
zentrale Datenbank Zugriff auf alle 
Produktinformationen eines Kunden, 
können frühere Reise- und Repara-
turberichte gebündelt abrufen und 
so Eventualitäten des Auftrags besser 
vorhersehen und vorbereiten. Zudem 
schafft die automatisierte Gerätever-
waltung eine detailliertere Übersicht al-
ler SIKORA Produkte weltweit, was unter 
anderem online Rückschlüsse auf die 
„Mean Time Between Failures“ (MTBF) 
zulässt und Neu- und Weiterentwicklun-
gen der Messsysteme unterstützt. 

 Für ein Unternehmen wie 
SIKORA, dem der Wert guter Kun-
denkommunikation und -bindung 
essentiell ist, ist der Schritt zu ei-
ner einheitlichen weltweiten Kom-
munikationsdatenbank die logi-
sche Konsequenz. 2015 wurde 
daher das Customer Relationship 
Management (CRM) System ein-
geführt. Die Software wurde indi-
viduell den speziellen Anforderun-
gen von SIKORA angepasst und ist 
heute das Herzstück der Vertriebs- 
und Service-Kundenkommunika-
tion in Bremen – bis 2017 wer-
den alle SIKORA Niederlassungen 
weltweit angeschlossen sein. 

Im Zeitalter der Massenproduktion 
und Massenabfertigung laufen viele 
Unternehmen Gefahr, durch zuneh-
mend unpersönlichen Kontakt und 
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GEWINNSPIEL
Ihr Feedback ist gefragt

Auf Seite 8 dieser EXTRA Ausgabe haben wir Ih-
nen vier wichtige Funktionen der neuen SIKORA 
Webseite vorgestellt.

Damit wir unser Angebot immer aktuell an Ihren 
Bedürfnissen ausrichten und Ihnen auch weiter-
hin besten Service und Unterstützung in jeder 
Situation garantieren können, schicken Sie uns 
bitte Ihre Anmerkungen, Verbesserungsvorschlä-
ge oder Kritik zu diesen Funktionen.

Jede Einsendung nimmt automatisch an der Ver-
losung teil.

Jede Einsendung nimmt an der Verlosung teil. Mitarbeiter der SIKORA 
AG und SIKORA Holding GmbH & Co. KG und deren Angehörige dürfen 
leider nicht mitmachen. Jede Person kann nur einmal teilnehmen. Wir 
werten die erste E-Mail, alle nachfolgenden E-Mails werden als ungültig 
betrachtet. Der Rechtsweg ist ausgeschlossen.

Viel Erfolg!

Die richtige Lösung des letzten Rätsels lautete:

LASER 2100  

Herzlichen Glückwunsch an die Gewinner!
• Dennis Belzer
• H. Moghimi
• David Graff

Schicken Sie uns eine E-Mail mit Ihren Anregungen, Ihrem 
Lob oder Ihrer Kritik bis zum 16.09.2016 an:
communications@sikora.net

Passend zum Fußball-Sommer, gibt es ei-
nen von drei Weber Smokey Joe 
Holzkohlegrills zu 
gewinnen
(Abbildung ähnlich)

Vorteile für den Kunden – 
Zentralisierung
Mit Niederlassungen und ständigen 
Vertretungen auf allen Kontinenten 
betreut SIKORA Kunden weltweit. Zu-
dem werden die Mess- und Regelge-
räte sowie Inspektions-, Analyse- und 
Sortiersysteme in den Branchen Draht 
und Kabel, Rohr und Schlauch, Glas-
faser und Kunststoff eingesetzt. Ent-

sprechend lag der Fokus bei der Ein-
richtung des SIKORA CRM-Systems 
auf der Verbindung zwischen Ver-
trieb-, Service- und Marketing-Daten.
 
Vorteile für SIKORA
Neben der effizienteren Kundenbe-
treuung, die sich aus dem Einsatz 
zentralisierter Daten ergibt, profitieren 
Kunden und SIKORA durch schlankere 

und effizientere Prozesse, die sich po-
sitiv auf ein effektiveres Zeit- und Kos-
tenmanagement auswirken. Darüber 
hinaus bietet die Anbindung der welt-
weiten Niederlassungen Prozessver-
besserungen durch eine einheitliche 
interne Kommunikationsstruktur.
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SIKORA AG
Bruchweide 2 · 28307 Bremen

Deutschland
Tel.: +49 421 48900 0

www.sikora.net
sales@sikora.net 

BRASILIEN

sales@sikora-brazil.com

CHINA

sales@sikora-china.com

FRANKREICH

sales@sikora-france.com

INDIEN

sales@sikora-india.com

ITALIEN

sales@sikora-italia.com

JAPAN

sales@sikora-japan.com

KOREA

sales@sikora-korea.com

RUSSLAND

sales@sikora-russia.com

TÜRKEI

sales@sikora-turkey.com

UKRAINE

sales@sikora-ukraine.com

USA

sales@sikora-usa.com

VEREINIGTE ARABISCHE EMIRATE

sales@sikora-uae.com


