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PERSPEKTIVE MARKT

Signor Camozzi, was cha-
rakterisiert die Camozzi-
Gruppe?
Unser Unternehmen ist heutzuta-
ge eine internationale Gruppe, die 
eng mit der Familie Camozzi ver-
bunden ist. Die Camozzi spa wur-
de 1964 von den drei Brüdern 
Attilio, Luigi und Geromino Ca-
mozzi gegründet, die auch heute 
noch gemeinsam mit den jungen 

Im Bereich der Werkzeug-
maschinen sind bei uns die 
Marken Innse-Berardi und 
Ingersoll bekannter als Ca-
mozzi.
Sicherlich blicken alle Unterneh-
men der Gruppe auf eine wichtige 
Geschichte zurück, die sie gleich-
zeitig in ihrem Geschäftsbereich 
bekannt macht. Innse-Berardi und 
Ingersoll sind sehr bekannte Mar-

ken, die einen Teil der Geschichte 
der Großmaschinen, insbesondere 
in der Schwerzerspanung, dem 
Hochgeschwindigkeitsfräsen so-
wie der Fertigung von Kohlenstoff-
fasern darstellen. Wie aus dem 
Namen ersichtlich ist, ist Innse-
Berardi aus der Fusion zweier Un-
ternehmen entstanden, die im 
Jahr 1997 von der Camozzi-Grup-
pe übernommen wurden. Sowohl  

INTERVIEW – Unter dem Dach der italienischen Camozzi-Gruppe 
steht Innse-Berardi vor allem für den Bau von Großmaschinen für die 
Schwerzerspanung. Geschäftsführer Giovanni Camozzi erläutert, wie 
das Traditionsunternehmen sich neue Bereiche erschließen will.

 »Qualität 
besteht bei uns 

nicht nur aus 
Worten, sondern 

ist eine regel-
rechte Mission.« 

Generationen im Unternehmen 
präsent sind. Ausgehend vom Be-
reich der pneumatischen Automa-
tion hat die Gruppe ihre Ge-
schäftsbereiche ausgeweitet und 
in die Bereiche Werkzeugmaschi-
nen, Textilmaschinen und Ferti-
gungstechnik investiert, wobei das 
Augenmerk immer auf das Unter-
nehmenswachstum und nie auf 
Spekulation gerichtet war.
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schinen. Bei uns sind das horizon-
tale Bohrzentren und vertikale 
Fräszentren, die jeweils hydrosta-
tisch betrieben werden. Wir liefern 
diese Maschinen an Unternehmen 
aus den verschiedensten Berei-
chen, wobei der Energiesektor 
überwiegt. Der dritte Bereich sind 
Sondermaschinen, die entwickelt 
wurden, um die Produktivität zu 
erhöhen. Kundenspezifi sch konfi -
gurierte Maschinen bilden unse-
ren vierten Bereich. Im fünften, 
der für uns nicht weniger wichtig 
ist, fassen wir den Service und 
das Retrofi tting unserer alten Ma-
schinen zusammen. Um ein gutes 
Service-Netzwerk zu bilden, ha-
ben wir hier unsere Aktivitäten 
verstärkt. ➔

Innse, gegründet 1886, als auch-
Berardi, gegründet 1926, haben 
einen großen Anteil an der Ge-
schichte des Werkzeugmaschinen-
baus in Italien und auch darüber 
hinaus. 2003 wurde noch der 
amerikanische Maschinenbauer 
Ingersoll übernommen.

Mit Innse und Berardi be-
gann für Camozzi also das 
Kapitel Werkzeugmaschi-
nenbau?
Nachdem beide Unternehmen 
aufgekauft und unter dem Dach 
der Camozzi-Gruppe zur Innse-
Berardi vereinigt wurden, haben 
wir damit begonnen, die Firmen 
auf dem Markt neu zu positionie-
ren und von den Synergieeffekten, 

die aus dieser Verbindung ent-
standen, zu profi tieren. In den 
vergangenen Jahren konzentrier-
ten sich die Aktivitäten von Innse-
Berardi hauptsächlich auf den 
Energiesektor, für den wir eine 
ganze Reihe von Großmaschinen 
entwickelt haben. Sie wurden vor 
allem für die Fertigung von Kraft-
werkskomponenten eingesetzt – 
Gasturbinen, Generatoren und 
anderes, was damit zu tun hat. 

Innse-Berardi baut aber 
nicht nur Maschinen für die 
Energiebranche?
Inzwischen haben wir einen weite-
ren großen Schritt gemacht. Das 
Unternehmen hat sich für eine 
neue strategische Entwicklung 

entschieden, in deren Rahmen 
neue Produkte entwickelt und das 
das Vertriebsnetzwerk neu organi-
siert wurden. Die Produkte glie-
dern sich jetzt in fünf Bereiche. 

Welche fünf Bereiche spre-
chen Sie hier an?
Den ersten nennen wir High Speed 
Cutting Technology. Dabei spre-
chen wir von horizontalen und ver-
tikalen Fräs- und Bohrzentren mit 
hydrostatischen Führungsbahn-
systemen, die sich für die Schwer-
zerspanung eignen. Mit diesen 
Maschinen können wir Lösungen 
für die Bereiche Aerospace, Werk-
zeug- und Formenbau, Lohnferti-
gung und Elektro anbieten. Der 
zweite Bereich sind die Großma-
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Wie groß ist die Fertigungs-
tiefe?
Innse-Berardi stellt auch Periphe-
rieteile und Komponenten her. 
Was wir im Werk in Brescia nicht 
selber machen, bezieht Innse-
Berardi von anderen Firmen unse-
rer Gruppe. Üblicherweise mon-
tieren die europäischen Werkzeug-
maschinenhersteller ihre Produkte 
nur, die Komponenten werden von 
externen Firmen zugekauft. Für 
uns ist es sehr wichtig, dass wir 
die Komponenten selbst herstel-
len und dabei die Qualität über-
prüfen und die Produktionspro-
zesse überwachen können. So 
können zum Beispiel auch Logis-
tikaktivitäten und Verwaltungstä-
tigkeiten optimiert werden. Unter 
diesem Aspekt ist die Zusammen-
arbeit mit Camozzi Manufacturing, 
die auf Grauguss, Sphäroguss, 
Spritzguss, Aluminium-Kokillen-
guss, Blechbearbeitung, Zerspa-
nung und Messing-Warmpressen 
spezialisiert ist, von wesentlicher 
Bedeutung.

Wie entwickelt sich das Un-
ternehmen Innse-Berardi?
Innse-Berardi und Ingersoll zäh-
len heute zusammen rund 400 
Mitarbeiter, der Jahresumsatz 
liegt bei 100 Millionen Euro. Im 
vergangenen Jahr haben wir unse-
re Produktion in Brescia um einen 
1000 Quadratmeter großen klima-
tisierten Bereich erweitert. Hier 
steht eine große Messmaschine, 
mit der wir die Qualität unserer 
Komponenten prüfen können. In 
diesem neuen Bereich nehmen 
wir auch das Finishing der genau-
esten Teile vor. Wir haben in Mit-
arbeiter und Infrastruktur inves-
tiert. 

Und damit auch die Qualität 
verbessert?
Qualität besteht bei uns nicht nur 
aus Worten, sondern eine regel-
rechte Mission, und unsere Kun-
den können sich jederzeit gerne 
unser Werk in Brescia ansehen. 
Man denke nur an die Open-
House-Veranstaltung zur Einfüh-
rung der Atlas 1. Mit ihr nutzen wir 
ein fl exibles Designkonzept. Aus 
einer einheitlichen HSC-Grund-
maschine mit identischem Quer-

balken und Fräseinheit entstehen 
innerhalb der Baureihe drei ver-
schiedene Versionen mit obenlie-
gender Gantry, untenliegender 
Gantry oder Portalbauweise.

Hat Innse-Berardi mit der 
Atlas 1 Neuland betreten?
Nein, das ist nicht unsere erste 
Erfahrung in diesem Bereich. Zu-
vor hat Innse-Berardi bereits die 
Cerruti gebaut, jedoch hat uns der 
Wunsch nach noch mehr Perfor-
mance, in diesem Falle die Flexi-
bilität und Dynamik, dazu bewo-
gen, eine neue Lösung zu konstru-
ieren. Und so entstand die Atlas 
1, ein Projekt, das von den ersten 
Entwürfen bis zur ausgelieferten 
Maschine inklusive der Produktion 
von fünf neuen Köpfen gerade mal 
acht Monate gedauert hat.

Welche Rolle spielt Deutsch-
land für Sie?
Deutschland ist einer der wich-
tigsten Märkte für Innse-Berardi. 

Wir sind sehr bekannt bei den gro-
ßen deutschen Unternehmen, die 
in der Kraftwerkstechnik tätig 
sind. Diese fordern immer leis-
tungsstärkere Lösungen und stel-
len so einen Anreiz für uns dar, 
sowohl die Technologie als auch 
den Service weiterzuentwickeln, 
also die beiden Pfeiler, auf denen 
die Strategie von Innse-Berardi für 
alle Bereiche beruht. Natürlich ar-
beiten wir parallel an der Konsoli-
dierung unserer Präsenz in diesem 
wesentlichen Bereich sowie an der 
Erweiterung des Angebots für an-
dere Bereiche, in denen Technolo-
gie, Service und Kompetenz einen 
echten Mehrwert für den Kunden 
darstellen.

Ist das ein Ausstieg aus der 
Kraftwerkstechnik?
Wir sind davon überzeugt, dass 
die Präsenz im Energiesektor eine 
Stärke ist und im Augenblick ver-
ändert sich in diesem Bereich ge-
rade die Produktionstechnologie. 
Dies schließt nicht die Möglichkeit 
aus, sich anderen Bereichen zuzu-
wenden. Die ersten drei Maschi-
nen unserer High Speed Cutting 
Baureihe Atlas 1 haben wir in die 
Eisenbahnindustrie geliefert, wo 
sie zur Fertigung von Radgestellen 
eingesetzt werden. Zwei weitere 
große Maschinen haben wir für die 
Aerospace-Branche gebaut.

Innse-Berardi stellt sich da-
mit also breiter auf?
Wie zuvor bereits erwähnt, gab 
und gibt uns die Präsenz in einem 
so anspruchsvollen Bereich wie 
dem Energiesektor noch immer 
die Möglichkeit, äußerst fort-
schrittliche Lösungen zu entwi-
ckeln unter Einbindung von Tech-
nologien, die dann Anwendung in 
verschiedenen Bereichen fi nden. 
Die ständige Suche nach funkti-
onsstarken Lösungen geht Hand 
in Hand mit den Investitionen für 
die Optimierung sowohl der Pro-
duktionsprozesse als auch der Ak-
tivitäten zur Konstruktion von 
neuen Maschinen. Wir haben ei-
nen modularen Ansatz für die 
Konstruktion von Maschinen, so-
dass einige Module an mehreren 
Maschinen eingesetzt werden 
können, bis hin zur Standardisie-

»In den vergangenen Jahren 
 konzentrierten sich die Aktivitäten 
von Innse-Berardi vor allem auf 
den Energiesektor. Inzwischen 
 haben wir einen weiteren großen 
Schritt gemacht.« 
Giovanni Camozzi, Geschäftsführer von Innse-Berardi

VITA

Giovanni Camozzi wurde 1967 in Lumezzane, Provinz Brescia 
geboren. Nach seinem Studium machte er Ende der 1980er-Jahre die 
ersten Schritte im Arbeitsleben als Assistent des Produktionsleiters von 
Camozzi. Von 1992 an ist er Leiter der Qualitätssicherung von Camozzi. 
Hier zeichnet er für die Implementierung und Zertifi zierung des Qualitäts-
systems gemäß ISO 9001 verantwortlich Im Jahr 2002 übernimmt er die 
Geschäftsleitung von Ansaldo Camozzi Energy Special Components. Seit 
2008 ist er Geschäftsführer von Innse-Berardi.



rung einiger Komponenten, die 
dann wiederum zu kosteneffi zien-
ten Lösungen führt.

Ist es im Aerospace-Bereich 
hilfreich, dass auch Inger-
soll der Camozzi-Gruppe an-
gehört?
Die Synergien zwischen den bei-
den Unternehmen sind die Haupt-
stärke für Innse-Berardi und In-
gersoll. Die Unternehmen inner-
halb der Camozzi-Gruppe teilen 
dieselben Qualitätsstandards. Da 
Ingersoll Marktführer im Aero-
space-Bereich und bei allen gro-
ßen Herstellern im Einsatz ist, 
haben wir die Möglichkeit, von ei-
ner allgemein anerkannten Refe-
renz als Synonym für Exzellenz zu 
profi tieren.

Wie unterscheidet sich der 
deutsche Markt vom italie-
nischen?
Deutschland ist ein vortreffl icher 
Markt für Großmaschinen. Zu un-
seren Kunden gehören Konzerne 
wie Siemens und MAN, die eine 
wichtige Referenz nicht nur für 
den eigenen Bereich sind.

Wie preissensibel ist der 
Markt in Deutschland?
Wir wollen uns sowohl mit günsti-
geren Preisen als auch mit höhe-
rer Qualität abheben. Wir sind 
überzeugt, dass wenn von Investi-
tionen gesprochen wird, es wichtig 
ist, die sogenannte ›total cost of 
ownership‹ im Verhältnis zum Le-
benszyklus des Produktes und zur 
Steigerung der Produktionsleis-
tungen zu analysieren, die unsere 
Maschinen dem Nutzer bringen. 
Es ist klar, dass der Preis eines 
der Elemente ist, die vom Kunden 
sehr berücksichtigt werden, je-
doch ist es in Verhandlungen im-
mer unser Ziel, technische Be-
trachtungen neben die wirtschaft-
lichen zu stellen.

Wie hat sich der Markt in 
Deutschland entwickelt?
Wie in allen wichtigen Märkten 
wird der Wettbewerb auch hier im-
mer globaler, mit dem Fokus auf 
das Kosten-Nutzen-Verhältnis. 
Große Bedeutung wird der Fähig-
keit zugemessen, den Kunden in 

allen Phasen zu begleiten, von 
Pre-Sales zu After-Sales. Dieser 
Anspruch wird in Deutschland fl ä-
chendeckend von unserer deut-
schen Vertretung erfüllt, der Inn-
se-Berardi GmbH im schwäbi-
schen Albershausen, die für die 
Vertriebs-und Servicetätigkeiten 
für Deutschland, Österreich und 
der Schweiz verantwortlich ist.

Wie wichtig ist der Standort 
für die Kunden?
Wir haben zwar auch einige Pro-
duktionsstätten im Ausland für 
die dortigen Märkte, haben aber 
seit je her vor allem in unsere ita-
lienische Produktion investiert. 
Ein familiengeführtes Unterneh-
men schafft Vertrauen und in die-
ser Zeit stellen sowohl die unter-

nehmerische Sicht als auch die 
fi nanzielle und strategische Stabi-
lität eines Unternehmens eine Si-
cherheit für den Kunden dar, vor 
allem in Bereichen wie dem der 
Werkzeugmaschinen, wo der Le-
benszyklus einer Maschine sich 
über viele Jahre erstreckt.
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