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Peaziende bresciane
Strategie diverse
per poter assorbire
il peso delle tarifle

Gianfranco Sala:

«La Corte Suprema

ha dichiarato illegjttimi
alcuni dazi, permettendo
alle aziende di chiedere
rimborsi milionari»

« Mario Bonomi:

«C’¢ chi ha fatto
scorta in anticipo»
Mario Gnutti:

«l clienti cercano
fornitori capaci di
produrre in loco»

Scorte accumulate prima
dei rincari, stabilimenti
aperti oltreoceano e mac-
chinari capaci di guidare
personale meno esperto.Le
tre imprese bresciane ascol-
tate da BFocus hanno rispo-
sto ai dazi con strategie dif-
ferenti, accomunate dalla
scelta di avvicinare produ-
zione e assistenza ai clienti
americani. Per Bonomi
Group gli Stati Uniti valgo-
no circail 30% del fatturato,

con oltre 120 milioni di dol-
lari esportati nel 2025. «Lo
scorso anno abbiamo para-
dossalmente registrato un
picco di ordini: i clienti han-
no fatto scorta anticipando
i dazi - spiega Mario Bono-
mi, general manager di Bo-
nomi Group Plumbing Divi-
sion -. Nel 2026 stiamo assi-
stendo a una contrazione
dovuta allo smaltimento di
questi». L’acquisizione di
un’azienda a Webster City,
inIowa, permette al gruppo
di produrre «Made in Usa»,
contenere il rischio di cam-
bio e servire il Nord Ameri-
ca in una settimana. Bono-
mi segnala pero la pressio-
ne in Europa dei produttori
cinesi esclusi dagli Stati
Uniti da dazi superiori al
100%. Le merci riversate so-
prattutto nel Nord Europa e
in Germania stanno compri-
mendo i margini dei produt-
tori locali. Lo stabilimento
di Maclodio del Gruppo
Gnutti Carlo, invece, espor-

J , .
Una fase di lavoro in un'azienda: i daziinfluenzano le strategie

ta tutta la produzione e ne
destina circa il 45-50% agli
Stati Uniti. «Pit1 che il costo
diretto della tariffa nel bre-
ve periodo, cid che stiamo
osservando & una spinta
massiccia dei grandi clienti
Oem verso la regionalizza-
zione - afferma Mario Gnut-
(i, vicepresidente del grup-
po -. I dazi di Trump, uniti
alle tensioni geopolitiche
globali, hanno innescato
una domanda di stabilita
che sta portando a una “mu-
tualizzazione” delle produ-
zioni: i clienti oggi chiedo-
no fornitori capaci di pro-
durre localmente per miti-
gare ogni rischio di disrup-
tion». 1l gruppo sta poten-
ziando i siti nell’area di De-
troit e in Ontario e ha scelto
di costruire da zero una fon-
deria in Nord America. Per
Gnutti il capitale umano

rappresenta la risorsa pit
scarsa e difficile da reperi-

re, soprattutto negli Usa. La
localizzazione delle produ-
zioni, a suo giudizio, segne-

ra almeno il prossimo de-
cennio e potra ridurre I'im-
patto dei trasporti transo-
ceanici. Infine, per Sala Srl
il mercato statunitense e ar-
rivato a pesare quasi il 50%
del fatturato. «E emerso un
paradosso: tassare i beni
d’'investimento e sconside-
rato se I'obiettivo é riequili-
brare la produzione inter-
na, poiché finisce per gon-
fiare i costi per le imprese
americane e alimentare I'in-
flazione - osserva Gianfran-
co Sala, amministratore uni-
co -. Tuttavia, la tensione &
stata mitigata dalla senten-
za della Corte Suprema che
ha dichiarato illegittimi al-
cuni dazi, permettendo alle
aziende di richiedere rim-
borsi milionari». Sala ha se-
parato dalle forniture tra-
sporti e garanzie non sog-
getti a tariffa, riducendo la
base imponibile. La rispo-
sta principale & pero tecno-
logica: manutenzione pre-
dittiva, assistenza da remo-
to dall'Italia e tecnici ameri-
caniformatiinsede. G.Fer.
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