
03 marzo 2021

www.meccanicanews.com

ISSN 1126-3377 - mensile - anno XLII

ORGANO UFFICIALE

ProCESSI
Il gemello 
digitale

maCCHINE
Tutte le novità
DMG MORI

INTErVISTa
Ferruccio Resta
Rettore Polimi

aTTrEzzaTUrE
Tornitura dell'acciaio
ridurre i costi

7711269 337004

10003>



in copertina

58 marzo 2021 MACCHINE UTENSILI

LA GERARDI DI LONATE POZZOLO (VA)  
HA SCELTO LA MODULARITÀ COME 
STRATEGIA PER CRESCERE E 
SVILUPPARSI IN TUTTO IL MONDO CON 
UNA PRODUZIONE CHE ABBRACCIA 
SOLUZIONI “BASIC” FINO A PRODUZIONI 
DI ALTO LIVELLO QUALITATIVO, FINO 
ALLO SPECIALE, CONSERVANDO SEMPRE 
IL VALORE DI QUALSIASI TIPO DI 
ATTREZZAGGIO, NEL TEMPO. ABBIAMO 
INTERVISTATO IL DIRETTORE GENERALE 
IVANO GERARDI

Michele Rossi

si con presenze in tutto il mondo perché 
propone una produzione di gamma am-
pia che abbraccia soluzioni “basic” fino 
a produzioni di alto livello qualitativo, fi-
no allo speciale, conservando sempre il 
valore di qualsiasi tipo di attrezzaggio, 
nel tempo. 
Abbiamo intervistato il direttore genera-
le Ivano Gerardi, per avere un pensiero 
sull’attuale momento economico com-
plicato ma soprattutto per conoscere 
direttamente le capacità che consen-
tono alla Gerardi di continuare a espan-
dersi a livello internazionale. 

Modularità e servizio:
l’attrezzaggio ideale

ferimento per produzioni sempre più li-
mitate in lotti e sempre più diversifica-
te. L’attrezzaggio della macchina è ov-
viamente un componente fondamen-
tale per l’efficienza, ma anche per una 
valutazione di costi. Il mercato è molto 
competitivo e le valutazioni devono es-
sere accurate. 
Anzitutto il prodotto, ma anche, e spes-
so il vero plus, il servizio. La Gerardi di 
Lonate Pozzolo (Va) ha fatto scelte mol-
to precise, che vengono da lontano. Ha 
scelto la modularità  come strategia che 
le ha consentito di crescere e sviluppar-

La manifattura meccanica italiana è 
nota e apprezzata in tutto il mondo 
per le sue caratteristiche di elevata 

qualità e di una cura al particolare qua-
si maniacale. Non per niente continua 
ad affiancarsi degnamente alle più bla-
sonate moda, cucina, design. 
Quando si guarda alla macchina utensi-
le, oggi ci si sofferma sempre più al par-
ticolare, perché è sempre più un siste-
ma, una soluzione di lavoro, che deve ri-
spondere strettamente alle esigenze di 
una competitività sempre più accesa. 
Efficienza e costi sono i parametri di ri-
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Come sta evolvendo lo scenario del 
nostro sistema economico? 
Il nostro sistema economico è inserito 
nella globalizzazione dei mercati che ri-
chiede sempre di essere monitorata per 
potere rispondere sulle evoluzioni pos-
sibili o auspicabili.  E’ evidente che la re-
cente crisi che ha coinvolto tutto il mon-
do sta influendo anche sul nostro Pae-
se. Quello che mi sento di potere dire è 
che il nostro sistema economico com-
posto prevalentemente di piccole im-
prese ha sempre dimostrato vitalità in 
tutte le situazioni. La loro forza è sem-

pre stata quella di non lasciar-
si mai andare a facili entusiami, 
di non avere dato mai nulla per sconta-
to e di avere tenuto sempre i piedi sal-
damente per terra per reagire a tut-
ti gli scenari. Riportandoci all’attualità, 
mi sembra che il nostro sistema econo-
mico si stia fisiologicamente autorego-
lando, appunto, come ha sempre fat-
to. Nascono nuone iniziative legate al-
le energie rinnovabili, alla sanità, al wel-
fare, all’alimentare. Il settore degli elet-
trodomestici sta reggendo bene, pro-
prio per le nuove esigenze che stiamo 

vivendo. Ovviamente dobbiamo anche 
considerare che attività legate a settori 
per mille motivi non competitivi, faran-
no fatica a riprendersi, ma è necessario 
guardare positivamente alle nuove op-
portunità. Per quanto riguarda la Gerar-
di, dal punto di vista operativo abbiamo 

alternato anche noi lo smart 
working con l’attività in pre-
senza e ovviamente abbiamo 
registrato  un calo degli ordi-
ni contenuto, ma reale. Peral-
tro, abbiamo ancora una vol-
ta riflettuto che nulla è stabile 
e che dobbiamo esser pronti 
ad affrontare qualsiasi proble-
ma, non soltanto finanziario. 
Sopratutto abbiamo riflettu-
to che è necessario essere 

sempre reattivi con tutte 
le nostre forze, senza mai 
pensare di avere in ma-
no salda un mercato e/o 
un prodotto. Quindi reat-
tivi e vigili.  

Pensa che la situazione e 
le relative problematiche possano 

portare a una accelerazione 
nei movimenti di passaggi 
e acquisizioni? 
Non ho la sfera di cristal-
lo e non tifo particolar-
mente per queste solu-

zioni, anche se mi affasci-
nano ed essendo il ns. obiet-

tivo sempre quello di cresce-
re e di raddoppiare il fatturato 

ogni 5 anni non escludo un’evo-
luzione in tal senso. Immagino che 

se un’azienda più grande ne acquisisce 
una più piccola sarà certamente sicura 
di potere proporre a livello internaziona-
le i nuovi prodotti. Il mio pensiero è più 
concentrato sulla vitalità delle piccole 
aziende perchè sono convinto che, se 
una piccola azienda ha un buon prodot-
to riconosciuto, penso per esempio al 
settore alimentare, ma anche alla com-
ponentistica meccanica, non mancano 
certo i corrieri veloci in grado di portar-
lo in tutto il mondo. Ovviamente parlo di 

Testa angolare 
Classic Line GTU 
10. Permette 
lavorazioni 
sottosquadra 
impossibili prima 
d’ora su normali 
teste ATC

A sinistra Gerardi 
Ivano SR. fondatore 
della Gerardi S.p.A, a 
destra Ivano Gerardi Jr. 
CEO dell’azienda
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un buon prodotto e di un buon servizio. 
Anche sul concetto di resilienza, di cui 
si parla molto, la piccola azienda fami-
gliare è intrinsecamente vincente, per-
chè ha la flessibilità giusta per soprav-
vivere agli eventi infausti. Senza negare 
che nel nostro Paese la scelta di resta-
re piccoli è anche strategica, dato che 
la crescita non è sufficientemente sup-
portata, quindi è problematico decide-
re di aumentare il personale, così co-
me prendere maggiori impegni e rischi, 
senza possibilità di tornare indetro. Se 
poi la sua domanda mira a mettere in 
luce una cosidetta fragilità delle picco-
le aziende, voglio precisare che essere 
grandi non è di per sè una garanzia di 
vita solida e lunga, anche perchè vive 
con più rischi, più responsabilità, più in-
debitamenti. In definitiva, credo quindi 
che la discriminante vincente sia la quo-
ta di mercato. Ogni azienda deve avere 
la propria, secondo possibilità ed esse-
re in grado, almeno potenzialmente, di 
ampliarla o per lo meno difenderla. La 
cosa fondamentale, ma non scontata, è 
avere sempre sotto controllo i costi ed 
ovviamente una visione a lungo termine 
che permetta di anticipare gli eventi o 
essere in grado di affrontarli con grande 
reattività e coscienza.

Quindi, le dimensioni societarie non 
sono determinanti per il successo del 
business. È necessario avere le idee 
chiare dove si vuole arrivare. Corretto?  
La strategia della Geradi chiarisce ul-
teriormente il mio pensiero. Noi acqui-
stiamo dalle multinazionali la maggior 
parte dei nostri utensili ma i nostri pic-
coli fornitori ci forniscono lo stesso im-
porto, in utensili speciali. Questi picco-
li, qualsiasi cosa mi serva, alzo il telefo-

Teste angolari 
per robot
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no e me la portano. Nessuna multina-
zionale evidentemente può fare un ser-
vizio come questo e sono convinto che 
in questo periodo di calo delle com-
messe le aziende che hanno sofferto 
di più sono proprio loro anche se poi si-
curamente ripartiranno con più slan-
cio, mentre le PMI solitamente soprav-
vivono grazie alla loro proverbiale resi-
lienza, ma poi evidentemente faticano 
a riprendere il passo. Certo, anche la 
nostra Società deve cercare di cresce-
re, perchè ha tanti concorrenti e quindi 
deve cercare di impadronirsi di nicchie 
di mercato nelle quali essere la miglio-
re. Il plus aziendale dipende ovviamen-
te anche dalla capacità di andarsele a 
cercare e quindi dalla messa in cam-
po di una azione efficace di marketing.  
Quindi, tornando alla resilienza, in fon-
do si riassume con la capacità di stare 
su mercato, che significa capacità di fa-
re innovazione di prodotto, di migliorare 
il servizio, di avere un marketing effica-
ce per scovare nicchie e per individua-

I principali stabilimenti produttivi della 
Gerardi S.p.A in italia e all’estero

Gamma di portapezzi 
in fusioni monoblocco 
di ghisa G30 e 
recentemente anche in 
alluminio speciale ad alta 
resistenza.
Forniti nelle forme di: 
Cubi, Spalle, Squadre, 
Piastre e speciali ideali 
per centri di lavoro 
orizzontali e sistemi 
pallettizzati
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re e supportare l’introduzione in nuovi 
mercati. Con un buon marketing, a par-
tire da un buon prodotto, le potenzialità 
di mercato crescono vertiginosamente. 
Infine il servizio,  fondamentale, oggi e 
per il futuro.  I miei piccolissimi fornitori 
sono dei campioni del servizio. Ma tutto 
quello che ruota intorno all’azienda pra-
ticamente è servizio: il magazzino, chi 
fa il controllo, l’operatore che esegue il 
montaggio o il programma, anche chi fa 
il foro o la fresatura e tanto altro.   

Quale è il rapporto della Gerardi  
con l’automazione? 
L’automazione è fondamentale per es-
sere efficienti e ridurre al massimo i co-
sti. In questa chiave abbiamo fatto di-
versi investimenti. Gerardi ha due si-
ti produttivi: in Cina, facciamo i numeri 
e quindi abbiamo bisogno del prezzo e 
lavoriamo su lotti pianificati; in Italia re-
alizziamo i prodotti speciali o persona-
lizzati, anche utilizzando i prodotti fat-
ti in Cina. In Italia abbiamo una cliente-
la che ci chiede lotti anche di 4 o 5 pez-
zi che riusciamo a gestire con l’auto-
mazione, nella fattispecie con un FMS 
con 50 pallet. Intrinsecamente flessibi-
le, ci consente di lavorare e nel contem-
po preparare i nuovi pallet fino al pez-
zo singolo, su ordini giornalieri e soprat-
tutto con cambi di programma repen-
tini. La manualità nel manifatturiero è 
sempre presente, come dice il termine 
stesso e anche nei nostri stabilimenti 
la manualità esperta è fondamentale e 
insostituibile, come lo è anche in molti 
settori analoghi al nostro. In una azien-
da moderna però, la manualità deve es-
sere affiancata all’automazione, ormai 
una necessità per lo sviluppo. Nella no-
stra azienda l’automazione ha compor-
tato anche la necessità di un aumento 
di personale: il programmatore, l’ope-
ratore di macchina, l’attrezzista, ognu-
no con le proprie competenze e speci-
ficità. Inoltre è fuori dubbio che le mag-
giori potenzialità offerte dall’automazio-
ne, portano anche alla necessità di un 
potenziamento della parte commercia-
le. Quindi, per la nostra esperienza, non 

è vero che l’automazione elimina posti 
di lavoro, anzi è in grado di crearne, na-
turalmente con determinate professio-
nalità. Oltretutto impone nuovi modi di 
produrre, quindi è benefica per l’orga-
nizzazione e per l’evoluzione delle per-
sone più restie ai cambiamenti. Per la 
sua competitività, l’Italia ha necessità 
di automazione e se fosse ampiamente 
adottata comporterebbe un importante 
incremento di richiesta di professiona-
lità. Questo apre un altro problema: la 
difficoltà di trovare professionalità ade-
guate, anche in persone che hanno già 
esperienze lavorative. Penso sia anche 
un problema di istruzione di base che 
nella didattica ha trascurato l’aspetto di 
preparazione ai cambiamenti, alla fles-
sibilità mentale e operativa, forse anche 
al rischio. Fortunatamente devo ricono-
scere che il nostro mondo della mecca-
nica non è più visto come poco appeti-
bile dall’opinione pubblica, normalmen-
te più attratta dalla moda, dal cibo, dal 
design, dai mobili. La consapevolezza 
che le moderne officine sono ambien-
ti confortevoli, è molto migliorata e an-
che i giovani vedono la produzione co-
me un modo di contribuire alla realizza-
zione dei beni strumentali che ci circon-
dano. Questo naturalmente anche gra-
zie alla presenza di automazione, infor-
matica, robotica ed è evidente che po-
trebbe portare a miglioramenti impor-
tanti anche nelle nuove professionalità 
che si richiedono. 

Quali prodotti propone la Gerardi  
nel 2021? 
Nel 2021 Gerardi compie il suo 50mo 
dalla fondazione. Per questa importan-
te occasione abbiamo lanciato una azio-
ne promozionale, per la quale ogni me-
se proponiamo dei prodotti con lo slo-
gan 50 anni – risparmio 50%.  Per quan-
to riguarda la nostra produzione, ci muo-
viamo su due fronti: morse automatiche, 
pneumatiche e idrauliche che abbiamo 
sempre avuto nel nostro catalogo, ma 
che oggi sembrano godere di nuova vi-
ta e quindi le riproponiamo con il nome 
Grip Matic, la morsa compatta con tec-

nologia grip e Standard Matic classica 
ma con cilindri idraulici per fare serraggi 
automatici. Già presenti nel catalogo fin 
dagli anni 80, oggi queste morse hanno 
una richiesta decuplicata. Stiamo quindi 
sviluppando l’automazione nei serraggi, 
anche e soprattutto nelle funzionalità 
dei robot che hanno una pinza di presa 
che di fatto è una morsa, anche se meno 
prestazionale rispetto alla morsa neces-
saria per bloccare i pezzi per le lavora-
zioni meccaniche. Quindi, nel caso del-
la robotica, si tratta di “morse pneuma-
tiche” meno strutturate, dotate di gana-
sce adatte alla funzione di spostamento 
dei pezzi, con la particolarità che si de-
vono adattare a tutti i pezzi che i robot 
devono manipolare. È noto che le nostre 
ganasce nascono come attrezzi pro-
gettati per bloccare i particolari da la-
vorare delle più svariate forme e siamo 
quindi abituati, organizzati ed attrezza-
ti a realizzare le pinze o le cosidette ma-
nine dei robot. Stiamo poi sviluppando 
anche tutta una serie di prodotti molto 
più standard, su cui l’automazione che 
abbiamo implementato potrebbe dar-
ci veramente un grosso aiuto, anche te-
nuto presente che i nostri prodotti che 
definiamo standard, in realtà non lo so-
no mai. È importante dire che le nostre 
morse, zero point, teste angolari e moto-
rizzati sono sempre prodotti che devono 



63marzo 2021MACCHINE UTENSILI

essere spiegati al 
cliente, un prodot-
to che deve essere 
fatto apprezzare 
per le caratteristi-
che e per il prez-
zo collegato. Per 

quanto riguarda invece i portautensili, 
gli statici per i torni, le pinze, le ghiere, si 
tratta di tutta una serie di prodotti realiz-
zati su Normative standard, Iso, che so-
no reperibili in tutto il mondo e che quin-
di consentono alla Gerardi di iniziare in 
tempi molto rapidi collaborazioni ovun-
que, con nuovi distributori specializzati 
in utensilerie e quindi seminare per svi-
luppare rapporti fruttuosi per il futuro. 
Attrezzi molto tecnici come le morse o le 
teste angolari richiedono sempre tempi 
abbastanza lunghi di conoscenza e col-
laborazione, anche per quanto riguarda 
la valutazione dei mercati.  

Quale specificità caratterizza  
la produzione Gerardi? 
La prima morsa che Gerardi ha svilup-
pato è nata, in acciaio, con il concet-
to della modularità e tutto’ora questo 
è un mantra che continuiamo a porta-
re avanti per ogni famiglia di morse che 
realizziamo. La modularità ci permette 
di garantire alla clientela che qualsiasi 
attrezzatura venga acquistata, in futuro 

potrà beneficiare di tutti gli avanzamen-
ti e sviluppi realizzati, perché basati 
sempre su questo concetto. Si tratta di 
un grande vantaggio a 360° anche per 
le potenzialità del sistema: quando ser-
ve una ganascia diversa si sfila quella 
originaria e se ne monta un altra. Que-
sto vantaggio vale anche per il gruppo 
di montaggio, perché la morsa oggi può 
trasformarsi da meccanica in automati-
ca, sfilando semplicemente il gruppo di 
montaggio meccanico e montando al 
suo posto un gruppo con cilindro idrau-
lico e relativa centralina. Oppure mon-
tare sulle ganasce standard delle so-
vraganasce per bloccare pezzi più alti 
o più larghi, senza la necessità di fare 
nuovi investimenti.  Oppure è possibile 
affiancare alle morse già disponibili, al-
tre nuove morse, con la sicurezza che 
la modularità consentirà un interfaccia-
mento entro 0,01 mm, quindi allineabi-
li perfettamente, con un grande rispar-
mio e validazione dell’investimento ori-
ginario. Il nostro importante criterio del-
la modularità è perseguito anche sulle 
teste angolari. Le teste possono esse-
re montate su più centri di lavoro gra-
zie alla possibilità di cambiare il cono e 
altri particolari, in modo da mantenere 
il corpo testa, che è la parte più costo-
sa, e cambiare soltanto la flangia o il co-
no. Anche in questo caso un vantaggio 

per i distributori che possono tenere a 
magazzino una decina di teste standard 
con una trentina di coni, proponiamo 
poi anche una serie di cambi rapidi mo-
dulari in offerta in questi mesi. Chiun-
que abbia una attrezzatura motorizzata 
per un centro di tornitura con una testa 
angolare con una uscita er, può utiliz-
zare il nostro  cambio rapido universa-
le che, appunto, si può montare su tutte 
le uscite er. Sottolineo che non si tratta 
di un cambio rapido proprietario, come 
altri presenti sul mercato, che servono 
per legare il cliente. Una scelta strate-
gica di business legittima, ma noi ab-
biamo fatto un scelta in linea con la no-
stra strategia della massima standardiz-
zazione e modularità per consentire al-
la clientela una migliore organizzazione, 
un contenimento dei costi: cambio rapi-
do per tutte le uscite, portapinze er. Una 
scelta che consente di montare i no-
stri cambi rapidi anche su prodotti del-
la concorrenza. Immaginiamo di avere, 
per esempio, una decina di torni attrez-
zati con motorizzati originali e di non vo-
lere cambiare niente: il nostro rivendito-
re può proprorre il nostro cambio rapido 
che si accoppia perfettamente al moto-
rizzato proprietario e quindi può iniziare 
a collaborare con il cliente in previsione 
di futuri investimenti. 

Qualche novità da ricordare? 
Nei sistemi di serraggio e nei portapezzi 
le esigenze sono sempre molto variega-
te e quindi le novità sono nella direzione 
di ampliamenti di gamma. Del resto, noi 
realizziamo anche soluzioni speciali che 
poi spesso e volentieri trasformiamo in 
attrezzature standard da catalogo per-
fettamente integrate alla gamma esi-
stente. Per quanto riguarda le teste an-
golari, abbiamo sviluppato testine “mi-
ni” molto sottili molto compatte e lun-
ghe, per arrivare in spazi molto conte-
nuti. Poi, molte opzioni, come passag-
gio refrigerante per pressioni sempre 
maggiori fino ai 100 bar e uno svilup-
po costante e continuo della nostra pro-
duzione. Di lavoro da fare ne abbiamo 
sempre molto! 

Sistema totalmente 
automatico per 
la sostituzione 
del particolare 
o dell’intera 
attrezzatura


