
Software Die Kosten in der 
industriellen Produktion 
steigen, die Innovationszy-
klen werden kürzer, der 
internationale Wettbe-
werbsdruck nimmt zu, 
Verträge für Zulieferer, 
zum Beispiel mit Auto-
mobilherstellern, werden 
hinsichtlich Liefertermi-
nen und Produktqualitäten 
immer rigoroser: All dies 
und noch vieles mehr er-
höht gewaltig den Druck 
auf Kunststoffverarbeiter. 
Da ist es beinahe schon ein 
Segen, wenn Teile eines 
komplexen Produktions-
prozesses – oder gar der 
gesamte Arbeitsablauf in 
seinen Details – vor dem 
Start simuliert werden kön-
nen. Simulieren, was ge-
schehen kann: So lautet das 
Motto.

Formgebende 
Prozesse im 
Mittelpunkt
Genau das bietet die Sigma 
Engineering GmbH in Aa-
chen. Nach der Definition 
von Dr.-Ing. Marco Thor-
nagel, verantwortlich für 
Marketing, Vertrieb und 
Engineering im Unterneh-
men, gibt die eigenentwi-
ckelte und kontinuierlich 
verfeinerte und an aktuel-
le Erfordernisse angepass-
te Simulationssoftware 
tiefe Einblicke in die form-
gebenden Prozesse der 
Kunststofftechnik. Mithil-
fe einer dreidimensionalen 
Strömungs simulation 
wurde die „Nachbildung“ 
von Prozessen, die zu ge-
gossenen oder gespritzten 
Kunststoffteilen führen, 
entscheidend optimiert.
Als Tochterunternehmen 
der Magma Gießereitech-
nologie GmbH, die die 
führende Rolle bei der Si-
mulation von Prozessen in 
der Gießtechnik spielt, 

fokussiert Sigma auf die 
Kunststoffindustrie. Dabei 
standen zunächst der Kau-
tschuk und seine Produk-
te im Vordergund des In-
teresses von Sigma, die das 
Vertriebs- und Enginee-
ringunternehmen für die 
Software Sigmasoft ist. Wie 
Dr. Thornagel dem Repor-
ter in Aachen  erklärt, 
kommt Sigma ursprüng-
lich aus dem Elastomerbe-
reich: „Dort sind noch 
heute etwa 40 Prozent un-
serer Kunden tätig, weite-
re 40 Prozent kommen aus 
dem Thermoplastbereich, 
und die anderen 20 Prozent 
teilen sich unter anderem 
in die Sparten Duro plaste 
und Pulverspritzguss auf.“

220 Mitarbeiter
weltweit
Magma hat weltweit 220 
Mit arbeiter. In Sachen Ver-
arbeitungssimulation ist 
das Mutterunternehmen 
mindestens in Europa 
marktführend, ist sich der 
promovierte Ingenieur und 
Prokurist sicher. Im Be-
reich Metallguss simulation 
ist Sigma seinen Worten 
nach gar „mit Riesenab-
stand Marktführer welt-
weit“. Am Standort Aachen 
ist eine Entwicklungs-
mannschaft von 50 Mitar-
beitern beschäftigt, die die 
Produkt entwicklung bei-
der Simulationsprodukte 
(Metall und Kunststoff) 
verantwortet. Nimmt man 
die Beschäftigten von Mag-
ma und Sigma zusammen, 
arbeiten rund 110 Mitar-
beiter am Standort in der 
geschichtsträchtigen ehe-
maligen Kaiserstadt. Von 
den 220 Mit arbeitern welt-
weit gehören rund 15% zu 
Sigma.
Von den Geschäftsberei-
chen her ist der Sigma-
Standort Aachen für Ver-

trieb, Engineering und 
Kundensupport in Europa 
zuständig. Doch auch in 
den USA ist Sigma zu Hau-
se. „Dort sind wir sehr gut 
aufgestellt“, berichtet 
Thornagel, „alleine in die-
sem Jahr konnten wieder 
zwei neue Mitarbeiter ein-
gestellt werden.“ Auch in 
Brasilien und Asien (von 
einer Holding in Singapur 
wird das asiatische Ge-
schäft gesteuert) sowie 
auch in der Türkei ist Sig-
ma auf einem guten Weg. 
In Indien, China und Korea 
unterhält das Unterneh-
men eigene Standorte und 
nutzt das Netzwerk von 
Magma.
Wie funktioniert die Simu-
lationssoftware? Was bietet 
Sigma seinen Kunden kon-
kret an?

Was erwartet der 
Kunde?
Dr. Thornagel: „Wir defi-
nieren uns über die Tech-
nologie und fragen immer: 
Was erwartet der Kunde 
von uns? Der Kunde erwar-
tet nicht nur, dass wir ihm 

zeigen, welchen Knopf er 
für das reibungslose Funk-
tionieren der Software 
drücken muss, sondern er 
erwartet auch kunststoff-
technische Diskussionen 
auf Augenhöhe. Nur eine 
Frage als Beispiel: ‚Ich be-
komme einen Hotspot bei 
der Temperierung im 
Werkzeug – welche kon-
kreten Ideen hat Sigma, da 
ranzugehen?‘“ Dement-
sprechend führt das Unter-
nehmen ausschließlich 
Kunststoffingenieure auf 
seiner Payroll, die für den 
Kundensupport verant-
wortlich sind und auf Au-
genhöhe mit den Kunden 
Probleme angehen. Kunst-
stoffingenieure, die bei 
renommierten Kunststoff-
instituten oder Universitä-
ten und Fachhochschulen 
eine exzellente Ausbildung 
genossen haben.
„Bei Sigma reden wir mitt-
lerweile nicht nur über 
Spritzgießsimulation, wie 
sie seit circa 25 Jahren im 
Thermoplastbereich 
durchgeführt wird“, ver-
deutlicht der Ingenieur. 

„Die Bedürfnisse des 
Marktes gehen aus unserer 
Sicht in eine völlig andere 
Richtung. Sie liegen im 
Produktionsumfeld, so 
dass wir mittlerweile über 
Virtual  Molding reden. 
Dabei wird die Simulation 
als eine Art virtuelle 
Spritzgießmaschine ange-
wendet, um Iterationen in 
der Kunststoffproduktion 
virtuell durchführen zu 
können. Das bedingt, dass 
ich alle Einflussparameter 
berücksichtigen kann, die 
ich kenne. Es geht um eine 
echte Prozesssimulation, 
wo das Werkzeug mit sei-
ner geometrischen Kom-
plexität und darüber hin-
aus der gesamte Spritz-
gießprozess abgebildet 
werden können. Wann 
geht welcher Schieber auf? 
Wie lange bleibt er geöff-
net? Welchen Einfluss hat 
die Umgebungstempera-
tur auf den Schieber bei 
den gewählten Nebenzei-
ten etc.? All diese Fragen 
können vor dem Produk-
tionsstart geklärt werden. 
Das verstehen wir unter 

Simulieren, was geschehen kann
Die Simulationsso� ware von Sigma ermöglicht Kunststo� verarbeitern, vor dem Start einer neuen Produktion 

sorgfältig alle Details der Prozesskette zu simulieren – Virtual Molding: ein Zauberwort, das Kosten sparen kann 
und die Produktionssicherheit erhöht

Die Simulation macht Prozesse sichtbar Foto: Sigma
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Virtual Molding, ein Sys-
tem, das übrigens recht 
einfach anzuwenden ist. 
Ansonsten hätte der meist 
mittelständisch aufgestell-
te Verarbeiter auch nichts 
davon.“
Die Grundlage der immer 
weiter verfeinerten Soft-
ware ist die Technologie, 
die Magma vor rund 25 
Jahren für die Metallindus-
trie eingeführt hatte. Es ist 
eine Simulationstechnolo-
gie, mit der die komplexen 
geometrischen Informati-
onen eines vollständigen 
Werkzeugs, mit zum Bei-
spiel 500 einzelnen CAD-
Geometrien, auf einfache 
Weise und dennoch phy-
sikalisch korrekt berück-
sichtigt werden. Ein großer 
Erfolg, denn damit unter-
scheidet sich Sigma „fun-
damental von allen ande-
ren Anbietern“.

Numerische 
Vernetzung
propos Werkzeug: „Wir 
bilden das gesamte Werk-
zeug ab“, erklärt Thorna-
gel, „der Verarbeiter will 
ja wissen, ob das Werk-
zeug, das konstruiert wur-
de, in der Realität funkti-
oniert. Hat es die richtige 
Qualität? Erlaubt es einen 
robusten Prozess? Wie 
verhält es sich, wenn es auf 
die Maschine gespannt 
wird? Wie harmoniert es 

mit der Umgebungs- und 
Innentemperatur, wenn es 
warmgefahren ist nach 
zehn, 15 oder 50 Schuss? 
Das sind Fragen, die der 
Kunde heute durch Virtu-
al Molding klärt. Also 
braucht er das gesamte 
Werkzeug. Das in 3D-
CAD durchkonstruierte 
Werkzeug wird daher 
komplett in die Simulation 
implementiert und natür-
lich vollständig automa-
tisch numerisch vernetzt.“
Die Vorteile der Simulati-
onstechnik liegen auf der 
Hand: „Der Kunde spart 
Kosten“, so Thornagel, 
„und gewinnt an Produk-
tionssicherheit! Wenn ein 
Produktionsleiter zum Bei-
spiel berücksichtigt, dass 
er ein neues Werkzeug im 
Anlauf hat, schläft er nachts 
ja nicht gut, weil er nicht 
weiß, ob die Produktion so 
funktioniert, wie er sich das 
vorstellt. Da drücken die 
Liefertermine, da gibt es 
Stress. Und zu wissen, dass 
er das vorher schon einmal 
alles ausprobiert hat und 
der Prozess physikalisch 
sauber läuft, das ist doch 
ein dramatischer Vorteil!“ 
Laut Thornagel bestätigen 
dies die Kunden auch im-
mer wieder.
So ist die Analyse der in-
dividuellen Fragestellun-
gen des jeweiligen Kunden 
von großer Bedeutung. 

Was die Märkte angeht – 
die regionalen Märkte 
weltweit und die Anwen-
dungsmärkte von Sigma-
soft, ist das Unternehmen 
offensichtlich sehr gut 
aufgestellt. Zum einen 
agiert Sigma global: Dafür 
arbeiten die Aachener auch 
mit Partnernetzwerken 
zusammen. Mit deren Un-
terstützung deckt das Un-
ternehmen die wichtigen 
Industriezentren in Mittel-
europa, Nord- und Süd-
amerika, Asien sowie Süd-
afrika ab. Und die Anwen-
dungsmärkte? „Alles“, 
bringt es Thornagel poin-
tiert auf den Punkt. Grund-
sätzlich werden die Märk-
te bei Sigma nach Werk-
stoffgruppen aufgeteilt: 
Thermoplaste, Elastomere, 
Duroplaste, Pulverspritz-
guss … Eine Besonderheit: 
Im Elastomerbereich hat 
Sigma einen größeren An-
teil an Automotive als in 
allen anderen Werkstoff-
gruppen.
Wie rechnet sich das Ge-
schäft mit der Simulation? 
„Vom Umsatz her ist un-
sere Entwicklung extrem 
erfreulich“, weiß der Pro-
kurist. „Wir sind ein inha-
bergeführtes Unterneh-
men, ein klassischer Mit-
telständler, bei dem sehr 
nachhaltig gewirtschaftet 
wird. Die Erlöse gehen 
nicht in private Schatullen, 

sondern werden konse-
quent reinvestiert. Dabei 
passt die Umsatzkurve eins 
zu eins auf die Kurve der 
Personalentwicklung. Das 
heißt: Was an Geld rein-
kommt, wird absolut kon-
sequent in den Aufbau von 
Know-how reinvestiert.“
Interessant ist, für viele 
eventuell auch überra-
schend, dass Sigma gerade 
während der heißen Phase 
der Finanzkrise im Jahr 
2009 umsatztechnisch ei-
nen extremen Sprung nach 
oben machen konnte. Da-
rüber hinaus wurde die 
Anzahl der Kunden im 
gleichen Zeitraum nahezu 
verdoppelt. Wie das? Thor-
nagel: „Zum einen wurde 
ein großer Wettbewerber 
verkauft, was viele Kunden 
veranlasst hat, zu uns zu 
kommen. Zum anderen 
haben die kunststoffverar-
beitenden Unternehmen 
Zeit gehabt, sich neu zu 
orientieren und Investiti-
onen anzuschieben. Das 
hat uns gewaltig nach vor-
ne gebracht.“

Lohnende Investition
Aus Sicht der Kunden ist 
die Anschaffung der Simu-
lationssoftware zunächst 
einmal ein Invest. Was für 
Kunden jedoch interessant 
ist, sind die Folgekosten 
beziehungsweise der Bene-
fit, den sie damit schaffen. 

Denn die Gesamtkosten 
liegen nach Darstellung 
von Thornagel bei maxi-
mal 500 EUR pro Variante, 
die gerechnet wird. Für 
diesen Preis aber bekomme 
kein Kunde eine reale Ite-
rationsschleife im Werk-
zeug realisiert oder einen 
externen Dienstleister ins 
Haus. Welche Perspektiven 
erkennt Sigma für die wei-
tere geschäftliche Entwick-
lung? Dazu entwirft Thor-
nagel eine spannende 
Skizze: „Wir stehen am 
Anfang einer fundamen-
talen Neuausrichtung des 
Marktes. Die klassische 
Spritzgießsimulation ist im 
Konstruktionsumfeld an-
gesiedelt. Die am Markt 
befindlichen Produkte sind 
für die Konstruktion opti-
miert. Und die Kunststoff-
verarbeiter stellen fest, dass 
ihnen diese Simulation 
zwar hilft – aber nur bis zu 
einem gewissen Punkt. 
Dabei machen insbesonde-
re die Iterationen im Werk-
zeug zu schaffen. Die tun 
richtig weh. Die Kunden 
fordern immer kürzere 
Lieferzeiten bei hundert-
prozentiger Lieferfähig-
keit.“ Damit werde deut-
lich, dass Verarbeiter eine 
komplette Simulationsun-
terstützung benötigen, die 
die gesamte Wertschöp-
fungskette abbildet. ROM

 www.sigmasoft.de

Der Messeauftritt von Sigma auf der K 2013 in Düsseldorf war äußerst 
erfolgreich Foto: Sigma

Was geschieht konkret im Werkzeug einer Spritzgießmaschine? 
Das simuliert die Software von Sigma Foto: Sigma
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