13-MAR-2025
dapag. 10/ fogliol/2

LA STAMPA

Quotidiano - Dir. Resp.: Andrea Malaguti
Tiratura: 89156 Diffusione: 74072 Lettori: 803000 (DS0006901)

) DATA STAMPA

44°Anniversario

Dall'agroalimentare alla componentistica. Sacla: “L'’America é difficile da rimpiazzare ma ora guardiamo all'Asia”

Leimpreseitaliane provano areagire alle taritfe
“Cerchiamo nuove strade per inostri prodotti”

FRANCESCAPAOLI

AMMINISTRATORE DELEGATO @(Q

DIDINOPAOLI
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DELGRUPPOQ 2A

Dobbiamo muoverci
Abbiamo deciso
che apriremo

una nuova sede

in North Carolina

ILDOSSIER

CLAUDIA LUISE

er noi gli Usa

Sono unmerca-
<< to difficilmen-

terimpiazzabi-
le, non si cambia in poco tem-
po». Chiara Ercole € alla guida
della Sacla, azienda alimenta-
re che esporta in vari Paesi per
pilt della meta del fatturato. E
perplessa nell’analizzare i ri-
schi dell'introduzione dei da-
zi. «Sarebbe una situazione pe-
nalizzate», ammette. «E vero
che il nostro & un prodotto di
qualitd ma si trova nei super-
mercati.Iconsumatorisono di-
spostiapagareunpo’dipiltma
non sappiamo quanto. Anche
perché pud essere fatto anche
negli Stati Uniti, quindi sentia-
mo forteil rischio disostituzio-
ne». L'export agroalimentare
negli Usae cresciuto del 158%
indieci anni e oggi gli Stati Uni-
ti rappresentano il secondo
mercato di riferimento mon-
diale con 7,8 miliardi di euro
nel 2024. L'impatto sulle pmi
pud essere dirompente, dopo
anni di impegno a guardare
“all’estero” come fonte princi-
paledicrescita. «Quelloameri-
cano & un mercato molto inte-
ressante perché sono dei gran-
di consumatori. Ha senso aver
investito» sottolinea Lara Pon-
ti, ad del’omonima azienda di
aceto e vicepresidente di Con-
findustria. «Perlanostra azien-
da-evidenzia-itimorisonore-
lativi perché esportiamo so-
prattutto aceto balsamico, che
€ comunque ha volumi piccoli.
Ma siamo preoccupati com-
plessivamente perché nerisen-

AMMISTRATORE DELEGATO é;}

te tutto il sistema. Negli Usa &
giamoltodiffusol’italiansoun-
ding che ha prezzi piu bassi.
Cosi aumenta ancora la forbi-
cedi costo. Ese a questo si ag-
giungel’inflazione che potreb-
be salire, si comprende come
le famiglie possano essere co-
strette a scegliere i prodotti
conun prezzo pill basso». Pon-
ti & leader nel mercato italiano
ed esportacirca il 30%, soprat-
tutto in Europa. Ma, aggiunge
I’ad, «a prescindere dai dazi ci
stiamo guardando intorno per
diversificareimercatie cresce-
re. Stiamo puntando all’Asia:
non alla Cina che & un mercato
complesso ma siamo gia pre-
senti in Corea e Giappone. E
stiamo lavorando per accede-
reaVietname Indonesia.

In base ai settori, cambiano
le preoccupazioni. La Sparco,
azienda torinese dove nascono
le tute dei campioni di F1 ma
anche sedili e scarpe antinfor-
tunistica, € profondamente le-
gata agli Usa. Non & l'unico
mercatomale esportazioni, su
un fatturato nel 2024 di 160
milioni (eraappena di30 milio-
ni quindici anni fa e punta ai
200 milioni entro il 2027) val-
gono il 70%. « dazi - spiega
’ad, Aldino Bellazzini - non so-
no una novita, oggi paghiamo
il 12% verso gli Usa e il 12%
perimportare dalla Cina. L'au-
mentoéimportante manonca-
tastrofico. Il problemanon & la
percentuale ma che sono irre-
versibili, finiscono per non es-
serepili eliminati perché gene-
rano una voce importante di
guadagno per lo Stato. Euner-
rore parlare di guerra perchési
presupponeche poi possa arti-
vare una pace. Invece non si

In Alabama abbiamo
acquisito alcuni
nuoviclienti che
prima compravano
iIn Messico e Cina

tornaindietro da questasitua-
zione e mettere i dazi per ri-
spondere ai dazi & un errore
doppio». Bellazzini & convin-
to: «Siamo una piccola azien-
da, non abbiamo concorrenza
negliUsae celacaveremo. Ma
abbiamo una filiale Ii a cui
vendiamo materiale dall’lta-
lia e dovendo pagare interna-
mente il 25% in pit si assotti-
gliano gli utili. Possiamo solo
aumentare i prezzi, vendere-
mo un po’ di menop. Alla fine
siridurrailmercato. «E unasi-
tuazione autolesionista: daun
lato scatena inflazione, in Ue
sirischialarecessioney.
Anche Francesca Paoli,
dell’impresaemilianadell’auto-
motive DinoPaoli, la considera
lastrada sbagliata per fare busi-
nessmasta provandoadadotta-
re contromisure. «Esportiamo
per 1'80% all’estero. L’America
valeil 25% del nostro fatturato.
Stiamo rendendo operativa
una sede a Charlotte in North
Carolina estiamodecidendoco-
sa fare». Vincenzo Ilotte, alla
guida delle fonderie 2A, & pre-
sente da dieci anni in Alabama
con uno stabilimento. E forni-
sce un punto di vista ancora di-
verso. «Innanzitutto - dice - &
prematuro provare capire cosa
succedera. Poi gli Usa, fin dalla
loro costituzione, hanno sem-
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preintrodottodazi. Fa partedel
loro modo di vedere I'econo-
tmia. Per un componentista ¢o-
me 2A, quello che & importante
capire cosa faranno i clienti e
spostarsi di conseguenza. Dob-
biamo essere veloci ad adattar-
ci». Perquantoriguardalostabi-
limento americano, conclude,
«compriamo tutto in loco quin-
di non saremo soggetti ai dazi.
Anzi, vediamo unimpatto posi-
tivo: cisonogiadeiclienti inpiti
che iniziano a bussare alla no-
stra porta. Un vero e propriore-
shoring negli Usa da parte di
aziende che prima comprava-
noinCinae Messico». —
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