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La possibile riduzione dei volumi nell’export verso gli USA puo essere compensata da una veloce ed efficace
focalizzazione verso selezionate aree di mercato intra- ed extra-UE?

Stiamo vivendo un terremoto economico e finanziario nei rapporti commerciali con gli Stati Uniti, in
particolare dopo l'annuncio di nuovi dazi il 2 aprile; un terremoto condito da continue scosse di
assestamento. Le cose cambiano cosi di frequente che sarebbe poco saggio per le aziende italiane prendere
decisioni reattive oggi; si deve invece in tempi brevi definire una direzione e muoversi di conseguenza.

In questa analisi abbiamo un indirizzo, una speranza, un’aspettativa, un proposito all'impronta della
positivita; vogliamo insomma vedere oggi il bicchiere mezzo pieno. Vedremo alla fine se ci saremo riusciti.

Partiamo dalla situazione di partenza dei nostri rapporti con gli USA e, tenendo in considerazione le novita,
sia pur ballerine, ragioniamo sulle prospettive.

Prendendo a riferimento il 2023 (fonte ISTAT, per il 2024 i dati sono ancora provvisori), I'ltalia esporta negli
USA circa 67 miliardi di euro.

In testa macchinari e componenti (oltre 13 mld), a seguire prodotti farmaceutici (circa 8 mld) che non hanno
dazi (misura World Trade Organization), mezzi a motore (circa 6 mld), navi e yacht (circa 4 mld), macchinari
elettrici (oltre 3 mld), bevande, con vino in testa (2,7 mld), strumentazione ottica/cinematografica/chirurgica
(2,6 mld), combustibili (2,3 mld), gioielli (2 mld), mobili (1,8 mld), calzature (1,5 mld).

Una precisazione siimpone: per questi numeri non dovremmo parlare di aziende “italiane” ma di aziende “in
Italia”. | volumi di export includono infatti anche prodotti che lasciano il nostro Paese da fabbriche
appartenenti a multinazionali straniere; distinzione irrilevante se si guarda all’'occupazione nella nostra
penisola.

C’'e l'ormai noto rischio che questi volumi diminuiscano, come conseguenza dei nuovi dazi, poiché
aumenterebbero i prezzi per aziende e consumatori oltre oceano.

Non ci occupiamo qui di se e come USA e UE possano giungere ad accordi di compromesso e quindi limitare
I"ammontare dei dazi; ci muoviamo nell’assunzione che le nuove misure tariffarie permangano.
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Difficile comunque immaginare che I’export negli USA crollera; & possibile tuttavia che subira una riduzione.
Ipotizziamo un calo del 20%, ipotesi che ci auguriamo pessimistica; si tratterebbe quindi di recuperare altrove
circa 13 mld di euro di export.

Dove rivolgere I'attenzione per nuovi sbocchi?
Concentriamo la nostra analisi su alcune aree selezionate:

e Germania — in virtu dell’annunciato piano di investimenti in Infrastrutture per 500 mlid in 12 anni.

e ASEAN - un mercato sotto-penetrato e dalle alte potenzialita, che comprende tra gli altri Indonesia,
Filippine, Vietnam, Thailandia e Singapore.

e Mercosur — ¢ in dirittura d’arrivo il negoziato per un accordo di libero scambio (eliminazione dei dazi
su oltre il 90% del commercio bilaterale) tra UE e i Paesi che lo compongono (Brasile, Argentina,
Paraguay e Uruguay).

e Altri mercati selezionati in base alla loro rilevanza, per popolazione o PIL.

Ragioneremo poi sulle opportunita di revisione della catena di fornitura.



Germania — cavalcare il piano da 500 mid

Dei 626 miliardi di export dall’ltalia nel 2023, 'UE
ha assorbito quasi la meta; la Germania
rappresenta oltre il 25% di questo export verso UE,
o il 12% del totale: e quindi il nostro mercato
principale, vale 75 miliardi. Il piano che il Paese ha
lanciato sulle Infrastrutture per 500 miliardi (circa
40 I'anno) rappresenta un’opportunita da cogliere
per le nostre aziende e non fa che confermare la
priorita che le nostre imprese devono dare alla

Germania.

Sono previsti interventi su ferrovie, autostrade,
energie rinnovabili, ristrutturazione edifici,
mobilita elettrica, digitalizzazione della Pubblica
Amministrazione, espansione della banda larga,
scuole, ospedali, infrastrutture locali.

Questo puo tradursi in un incremento delle nostre
esportazioni per settori chiave della nostra
produzione.

Tra le categorie di export verso la Germania
(sempre da ISTAT) che possono beneficiare del
piano in Infrastrutture vediamo: i macchinari (11
mld di nostro export nel 2023), i prodotti in
ferro/acciaio (7 mld), le apparecchiature elettriche

(5,6 mld), le materie plastiche (3,7 mild).
Considerando altre categorie minori stimiamo in
circa 30 mld I'anno I'export italiano su cui il piano
tedesco puo avere impatto.

Ipotizzando un incremento del 10% rispetto ai
volumi attuali, avremmo circa 3 mld l'anno
aggiuntivi.

Nell’assunzione di un approccio simile al PNRR, si
trattera di competere per vedersi affidati appalti
da aziende e pubblica amministrazione tedesche;
considerata la nostra consolidata presenza di
fornitori e auspicabile un ruolo proattivo delle
aziende italiane per stimolare la domanda
progettuale e posizionarsi quindi al meglio per
aspirare all’assegnazione dei fondi.

ASEAN — mercati sotto-penetrati

L'area ASEAN ha una popolazione di quasi 700
milioni di abitanti, circa I’'8% degli abitanti del
pianeta (percentuale in aumento in
considerazione della loro crescita demografica,
intorno all’1% annuo secondo World Bank Group),
e un PIL di circa 4.000 mid di dollari (dati 2023), piu
o meno il 4% del PIL mondiale. Bene, le nostre
esportazioni nei Paesi che la compongono
ammontano a poco meno di 10 mld di euro e

rappresentano solo I’1,7% del nostro export.

Partendo invece dal loro import, pesiamo per
meno dell’1%; prendendo qualche riferimento
(tralasciando UE e USA), in Egitto siamo al 4,7%, in
Israele al 4%, in Arabia Saudita al 2,6%: evidenti gli
ampi margini di crescita.

Certo non possiamo immaginare di trasferire in
Asia il successo dell’export italiano in America;
manca la base di emigrazione dal nostro Paese che
ne ha diffuso cultura, abitudini e gusto,
agevolando quindi il successo dei nostri prodotti,
si pensi in particolare ad alimentare e moda; da



considerare anche, solo per fare un esempio, che
il vino subisce dazi intorno al 100% in alcuni Paesi
asiatici.

Le categorie che sono ai primi posti nell'import
dell’ASEAN sono, usando le codifiche ufficiali
dell’Harmonized System Code (secondo

ASEANSstats):

e Macchine, apparecchi e materiali elettrici
e loro parti;

e Reattori nucleari, caldaie, macchine,
apparecchi e congegni meccanici; parti di
gueste macchine o apparecchi;

e  Materiali in plastica;

e Veicoli e parti;

e Lavori di ghisa, ferro o acciaio.

Le importazioni per queste tre categorie valgono
oltre 700 mld, una cifra che non pud non generare
rafforzato interesse per le nostre imprese.
Bene, non abbiamo scelte a caso queste categorie;
sono anche tra le piu corpose nel nostro export
verso la Germania, a certificare la nostra
leadership.

E evidente il potenziale; certo, ci sono oggi
fornitori piu ‘naturali’ per ragioni geografiche
(Cina, Giappone e Corea del Sud in particolare) ma
qguesto non significa che non si possa trovare
spazio. Per determinare un valore incrementale
per I'ltalia possiamo ipotizzare un aumento del
15% delle nostre attuali esportazioni, per circa 1,5
mld di euro.
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Mercosur — sfruttare la nostra posizione di
forza in Brasile

L'accordo di libero scambio non & ancora stato
ratificato; vediamo la situazione al 2023
(stimeremo poi I'impatto dell’accordo).

| Paesi che compongono I'area Mercosur hanno
una popolazione di circa 270 milioni (poco piu del
3% della popolazione mondiale) e un PIL di circa
2.900 mld di dollari (il 2,8% del PIL globale).

Come per ASEAN, vediamo l'incidenza del nostro
export (che & di 7,2 mld di euro al 2023, sempre da
rapporto ISTAT).

La quota italiana & di circa il 2%, non & un caso di
sotto-penetrazione ma la maggiore adiacenza
culturale che viene dalla passata forte
immigrazione dall’ltalia dovrebbe garantirci una
contribuzione piu alta; ulteriore elemento a
favore di una focalizzazione verso questi mercati &
il positivo sviluppo dell’Argentina in termini di
riduzione del debito pubblico e dell'inflazione,
passata dal quasi 300% dell’aprile 2024 al circa
60% di marzo di quest’anno.

I nostro export verso Mercosur viene
principalmente da macchinari, apparecchiature
elettriche, auto e componentistica,

chimica/farmaceutica, alimentare.

Nel rapporto “Sustainability Impact Assessment in
Support  of the Association  Agreement
Negotiations between the European Union and
Mercosur”, pubblicato dalla London School of
Economics nel 2021, si prevedeva un aumento fino
al 67,5% dell’export UE grazie all’accordo di libero
scambio; prendendo come base I'export del 2023,
pari a circa 55 mld secondo i dati della
Commissione Europea, arriveremmo a circa 92
mld; cio rappresenta un incremento di 37 mid.



L’Italia oggi contribuisce per circa il 12% all’export
UE verso I'area Mercosur, il che ci porterebbe circa
4,4 mld di export aggiuntivo.

Altri mercati — aumentare la nostra rilevanza

Puo essere interessante individuare altri casi di
sotto-penetrazione del nostro export.
Ponendo come riferimento un’incidenza obiettivo
dell’l,5% dell’export italiano rispetto all'import
totale del Paese, abbiamo sotto soglia diversi
Paesi, considerando solo quelli molto popolati o
ad elevato PIL: per esempio, Taiwan e Bangladesh
(sotto I'1%), Messico, Giappone, Canada e Corea
(poco sopra I'1%) — cosa ci rende ottimisti ? Come
per ASEAN, ci conforta il riferimento ai Paesi ad
alta incidenza del nostro export.
Le sei nazioni menzionate valgono circa 32 mld del
nostro export e ci si pud dare un obiettivo di

incremento del 15%, per oltre quasi 5 mid.

Una considerazione a parte meritano Cina e India.
Insieme costituiscono oltre un terzo della
popolazione mondiale e circa il 20% del PIL
globale. Rappresentiamo per entrambi i Paesi lo
0,8% dell'import complessivo di beni. Aumentare
significativamente I'export verso questi due Paesi
renderebbe superflue le azioni suggerite finora,
operazione che richiede pero una trattazione a
parte, che tenga conto di alcuni elementi chiave:
la Cina rappresenta quasi un terzo della
manifattura globale ed ha quindi una buona base
di autosufficienza oltre a una tendenza a rendersi
indipendente dall’esterno (in particolare per
tecnologia, alimentare, energia); da tenere in
conto anche le note sfide per la protezione della
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proprieta intellettuale; I'India e caratterizzata da
elevati dazi all'import (es. 150% sul vino);
entrambi i Paesi hanno una limitata porzione di
popolazione (in percentuale) con disponibilita tali
da poter accedere ad alcune categorie di nostri
prodotti (secondo il FMI, il reddito pro capite in
Cina & di circa 13.000 USD, In India 2.500 - per
avere un riferimento in Italia € 38.000) . Sono tre
fattori che impongono strategie mirate e
certamente di non facile attuazione.

Le varie voci finora esplorate (tralasciando quindi
per ora Cina e India) portano a oltre 13 mld di euro
di export aggiuntivo; avremmo quindi bilanciati i
13 mld ‘persi’ con gli USA

Ma si puo ragionare anche su come ridurre I'onere
dei dazi.

Catena di fornitura

Secondo lo U.S. Customs and Border Protection
(CBP), per un bene che abbia visto il contributo di
diversi Paesi alla sua fabbricazione (tra materiali,
trasformazione e assemblaggio), il Paese che
determina il riferimento per i dazi da applicare
(“country of origin”) € quello dove e avvenuta
I'ultima ‘sostanziale trasformazione’.

Per prodotti che abbiano diverse fonti (Paesi) per
materiali, semilavorati, assemblaggio e finitura c’e
quindi spazio per investigare interventi alla catena
che possano portare a un’ottimizzazione
(riduzione) dei dazi. Certamente non sono
operazioni semplici, né economiche, né indolori;
andranno considerate caso per caso valutandone
costi e benefici, ed eventuale reversibilita.

Un esempio di successo nel recente passato viene
dal mercato brasiliano, per il quale in alcuni casile
imprese italiane hanno adottato dei metodi CKD
(Completely Knocked Down) e SKD (Semi Knocked
Down) per localizzare attivita di assemblaggio nel
Paese di esportazione, ottenendo di conseguenza
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una riduzione dei dazi; per alcuni stati nel Paese ci

sono inoltre agevolazioni fiscali che le nostre
aziende possono includere nella valutazione di
nuovi modelli di export.

Allarghiamo ora brevemente la nostra analisi agli
altri due principali Paesi dell’UE (per popolazione,
PIL e manifattura): la Germania e la Francia.
La Germania esporta molto piu dell’ltalia negli
Stati Uniti, la Francia un po’ meno. E quindi la
Germania piu di tutti a doversi interrogare su
nuovi mercati per i suoi prodotti.

Valgono le stesse analisi che abbiamo appena
sviluppate per I'ltalia; & anche molto simile la
composizione delle voci principali di export
(macchinari, autoveicoli e componenti, macchinari
elettrici, farmaci, strumentazione
ottica/cinematografica/chirurgica), naturalmente

con la concorrenza francese per il vino.

Una sana competizione nell’lUE non potra che
rendere ltalia, Germania, Francia e altri Paesi
delllunione sempre meglio attrezzati per
guadagnare mercati nelle aree asiatiche,
dell’America Latina e mediorientali.

Conclusioni

E un esercizio semi-accademico, ma fondato su
ipotesi pili che ragionevoli. E facile ottenere questi
risultati ? No, certamente no. E necessario che le
nostre imprese, specialmente le PMI, allochino
risorse dedicate per ciascuna delle opportunita
presentate.

Forse alcuni dei mercati citati vivono una
situazione di inerzia, con esportazioni ‘trascinate’
da passati sforzi; bene, e il momento di rinnovare
questi sforzi; sviluppare piani mirati e gioco forza
differenziati per aggredire le fette di mercato
individuate.

Ogni azienda dovra interrogarsi sui prodotti a
maggior potenziale, guardando a (eventuali
elevati) dazi, alla concorrenza dei principali attuali
esportatori nei Paesi selezionati, anche intra-UE.

Non é detto che le nostre imprese siano pronte e
organizzate per fare tutto cio che sara necessario
per conquistare questi nuovi  mercati;
probabilmente molte non lo saranno.
Si tratta di un insieme di iniziative che va trattato
come ‘programma’, suddiviso in ‘progetti’ (uno
per area o Paese); sara quindi necessario formare
delle squadre di lavoro per ciascun obiettivo (es.
Germania, ASEAN,
successivamente si passera al ‘business as usual’.

Mercosur). Solo

Parimenti importante sara considerare il business
incrementale ‘piu  importante’ di quello
tradizionale. ‘Uno’ non deve valere ‘uno’ in questa
situazione; aggiungere un milione di euro
all’export ASEAN deve essere piu importante che
aggiungere un milione all’export in UE. La crescita
futura & molto probabile sia fuori dell’Europa e
questo deve riflettersi nelle priorita e nei

meccanismi di riconoscimento aziendali.



Quota import merci dall’Italia per le prime 20 nazioni/aree per PIL.
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E una situazione che riteniamo possa beneficiare
di contributi esterni, per garantire quell’approccio
progettuale in termini di metodo e velocita di
esecuzione che sara fondamentale per essere
primi, o tra i

primi, nel trovare questi nuovi

sbocchi.

In particolare, sara utile avvalersi anche di
professionisti che abbiano esperienza sul campo
nei Paesi selezionati o di figure locali che possano
agevolare i contatti e lo sviluppo di relazioni con

aziende e organizzazioni del Paese.

Altrettanto importante per le imprese italiane sara
operare di concerto con le nostre istituzioni
(Ambasciate, ICE, SACE, SIMEST) nel posizionare e
promuovere il ruolo di partner per la crescita dei
Paesi obiettivo di questo piano.

Infine, anche riprendendo parti di quanto esposto
finora, guardando la situazione da un altro punto
di vista, se si vuole fare un ulteriore sforzo di
focalizzazione, non si pud non dare priorita ai

17%

1.5%
- 12% 11% 11% 1.1% 0.8% 0.8% 07% 0.6%
I I O O e e e
2 N 2 > e O @ S o >
o""\ F & AN > g 3 ‘;_)\c \(‘b\ e '\“p é‘?.
Cb ¥ R @@ A2 >
O <)
o

Elaborazione dell’autore da dati IMF, ISTAT, WTO (2023).

settori che gia oggi trainano il nostro export (da
dati ISTAT): il settore dei macchinari (che vale da
solo il 16% del nostro export globale), quello dei
mezzi di trasporto (che copre 1'11%) quello del
tessile e abbigliamento (che rappresenta il 10%),
quello farmaceutico (8%).

Allo stesso tempo non ci si deve de-focalizzare
dagli USA; nell’augurata ipotesi che futuri accordi
eliminino o almeno riducano I'impatto dei dazi, si
deve mantenere massima pressione sul mercato
americano ed evitare che altri prendano il posto
delle nostre aziende.

Abbiamo quindi trovato il bicchiere mezzo pieno?
Non possiamo dare una risposta sicura; come
sempre in casi simili, dipende.
Dipendera dalla volonta e determinazione delle
nostre aziende nel muovere in queste direzioni,
con adeguata spinta di proprieta e management
di

dell’organizzazione, e nel farlo a prescindere dallo

e con priorita operativa una parte

sviluppo dei rapporti commerciali con gli USA.
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