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anche sui mercati stranieri

Le imprese del territorio, nella tappa del Roadshow di «Sistema Italia», mostrano
forte propensione per I'export nel 2015: fatturati 14,7 miliardi, +3,4% rispetto al 2014

MARCO TRAVERSO
W amarcotraverso?s

nche le aziende del Bresciano si con-
Afermano competitive e pronte a pro-

seguire la sfida - vincente - sui mer-
cati interni ed esteri. Puntando sempre di
piu sull'internazionalizzazione e sull’export,
che si sta dimostrando, anche a livello na-
zionale, 'arma vincente dell'Ttalia. L'enne-
sima conferma e arrivata durante T'otlava
lappa del Roadshow 2016 che si e tenula
a Brescia, iniziativa che vede insieme tutti
i soggetli - pubblici e privali - del «Sistema
Ilalia», impegnati in un'azione congiunta di
medio termine su tutto il territorio naziona-
le, con la finalita di accompagnare le aziende
sui temi dell'internazionalizzazione, per so-
stenere quelle realta che intendono cogliere
opportunita di sviluppo e crescita sui mer-

cati esteri. D'altronde i dati parlano chiaro:
all'interno del contesto regionale, gia posi-
tivo (il valore totale delle esportazioni della
Lombardia per il 2015 ammonta a 111,2 mi-
liardi di euro, con un +1,5% rispetto al 2014),
Brescia ha infatti confermato risultati dav-
vero importanti: lo scorso anno le esporta-
zioni hanno raggiunto quota 14,7 miliardi di
euro, ovvero +3,4% ri-
spetto al 2014. La gior-
nata di lavori & stata
aperta da Giovanna
Prandini, componen-
te della giunta della
Camera di Commercio
di Brescia e presiden-
te dell'Azienda Specia-
le Pro Brixia: «II pro-
trarsi delle difficolta
economiche e di siste-

ma nel mercato nazionale - ha detto - ren-
de necessario per le Pmi bresciane aprirsi

Fondamentale

la partecipazione
atutte lefiere
internazionali

a nuovi mercati e rafforzare la quota di ex-
port, Sostenere questo tentativo € il com-
pito di Pro Brixia, che propone per il 2016
un percorso formativo e di orientamento ai
mercati che trova in Ice un indispensabile
partner strategico». A seguire, l'intervento

di Mauro Parolini, assessore allo Svilup-
po economico della Regione Lombardia che
ha ricordato I'impegno delle istituzioni a fa-
vore dell'internazionalizzazione: «Oggi la
necessita prioritaria - ha spiegato - é quel-
la di mettere a sistema tutti quegli strumen-
ti che lo Stato, le Camere di Commercio, le
Regioni hanno per sostenere I'export. Il Ro-
adshow da la possibilita di far conoscere e
rende accessibile a tutte le aziende, indipen-
dentemente dai settori e dalle dimensioni,
strumenti che aiutano a internazionalizza-
re ed esportare. Bisogna lavorare insieme,
perché lavorare insieme rende di pit ed &
quello che la Regione Lombardia sta facen-

do insieme con gli al-
tri soggetti istituziona-
li e con le imprese e le
loro rappresentanze».

SGUARDO OLTRE
Alessandra Lan-
za, Partner Promete-
ia, ha inaugurato gli
interventi della parte
tecnica, mentre a in-
trodurre e moderare i
contributi di Ice-Agen-
zia, Sace, Simest, € sta-
to Carlo Formosa, di-
rettore centrale per l'internazionalizzazione
del sistema Paese e le autonomie territoria-
li del Maeci. «Noi alla Farnesina siamo per-
fettamente consapevoli dell’'urgenza ormai,
piti che della necessita, di facilitare la cono-
scenza da parte del sistema imprenditoria-
le della “domanda di Italia” che proviene dal
mondo” - ha spiegato -. Per molte aziende

Asinistra: Gianni Cavallari, export manager
di Effepi Rubinetterie, Sopra: uno dei prodotti
dell'azienda, malto richiesti sui mercati esteri

Aldo Bonomi, Ceo della Bonomi Spa, ha
illustrato le strategie che la sua impresa ha
adottato in questi anni per conquistare guelli
che si sono rivleati essere | mercati strategici
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essere in grado di cogliere le opportunita
che offre il mercato internazionale puo rap-
presentare ormai una questione di sopravvi-
venza. E proprio in questa direzione va letta
la convinzione con cui il ministero degli Af-
fari esteri e della Cooperazione internazio-
nale partecipa all'esercizio del Roadshow.

Ma le imprese devono mostrare pit dina-
mismo nel voler conoscere e nel voler uti-
lizzare gli strumenti che il sistema Paese
mette loro a disposizione per assisterle nel
processo di internazionalizzazione - ha ag-
giunto Formosa -. Riteniamo, infatti, che il
patrimonio della rete diplomatico-consolare
debba essere sfruttato di pit e meglio nel-
le fasi di individuazione e accompagnamen-
to ai mercati esteri, specie in questa partico-
larissima congiuntura di grandi mutamenti
negli equilibri geo-politici».

NUQVI STRUMENTI

Si e quindi passati agli strumenti naziona-
li di supporto allinternalizzazione. «I1 Ro-
adshow per linternazionalizzazione del-
le imprese italiane con la tappa di Brescia
¢ arrivato alla 35esima edizione. Un’ulterio-
re occasione di incontro diretto tra le azien-

de del territorio e le istituzioni, per coglie-
re le sfide globali dell'export made in Italy
- ha detto Antonino Laspina, direttore uf-
ficio di coordinamento marketing Ice-Agen-
zia -, Un format vincente che ha visto negli
ultimi due anni migliaia di incontri bilatera-
li tra le piccole e medie imprese italiane e i
funzionari di Ice, Sace, Simest, allo scopo di
liberare il potenziale del tessuto imprendi-
toriale italiano nel business estero e diffon-
dere tra gli imprenditori il vasto portafoglio
di servizi, strumenti operativi e di promo-
zione, che Ice mette a disposizione per af-
frontare i mercati internazionali». Giusep-
pe Marino, responsabile Lombardia Est di
Sace e Carlo De Simone, responsabile Re-
lazioni istituzionali e studi - Simest hanno
quindi concluso una panoramica sugli stru-
menti nazionali di supporto allinternazio-
nalizzazione. A chiudere la mattinata sono
state le testimonianze aziendali di succes-
so offerte in primis da Amal Baghdadi, ex-
port manager della RI.PA. spa, azienda che
da pit di cinquant’anni opera nella progetta-

zione e posa in opera di pavimenti e rivesti-
menti, con varie filiali all'estero, tra cui Polo-
nia, Croazia e Ucraina: «Bisogna analizzare
il giusto target per poter entrare all'interno
del mercato in modo ottimale e con gli esiti
sperati; dopo un’attenta analisi tramite Ice-
Agenzia siamo riusciti a intraprendere un
interessantissimo percorso di internaziona-
lizzazione». Ha quindi preso la parola Emi-
dio Zorzella, amministratore delegato di
Antares Vision srl, realta in continua espan-

espansione

sione nel corso degli ultimi anni, leader nei
sistemi di visione e di tracciatura nell'indu-
stria farmaceutica: «Se Antares Vision, dai
primi sistemi installati con successo in Tur-
chia, oggi puo annoverare un network con
filiali in Brasile, Stati Uniti, Germania, Cina
e Corea del Sud, con 29 aziende partner cer-

tificate che offrono supporto tecnico e com-
merciale in 47 Paesi, é stato possibile anche
grazie a numerosi attori coinvolti nel pro-
cesso di crescita e internazionalizzazione:
il Fondo italiano di investimento (promos-
so dal ministero dell'Economia, Confindu-
stria e Abi) e il sistema bancario, attraver-
so le Banche di Credito cooperativo locali e
gli istituti nazionali, con particolare riguar-
do al Banco popolare. Sul piano istituzio-
nale, le agenzie Ice e Sace hanno agevola-
to il contatto tra Antares Vision e le societa
di consulenza, che hanno assistito 'azienda
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Lo stabilimento e la produzione di Automazioni
Industriali Srl, I'azienda di Giovanni Giovi

L'assessore allo Sviluppo Economico, Mauro
Parolini ha confermato il sostegno della Regione
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espansione

Design innovativo e qualita sono
il segreto del <made in Italy»

nello svolgimento delle pratiche necessarie
per l'apertura delle nuove filiali estere tra il
2013 € il 2016».

STORIE DI SUCCESSO

Ma qual é il segreto del successo del made
in Italy, e in questo caso del made in Bre-
scia nel mondo? Per Gianni Cavallari, ex-
port manager di Effepi Rubinetterie, azien-
da che affonda le sue radici nella tradizione
artigianale e familiare, € stata fondamenta-
le lincessante innovazione stilistica, insie-
me al costante e attento aggiornamento tec-
nologico ci ha fornito la sua testimonianza
di internazionalizzazione aziendale. «Negli
ultimi anni la nostra azienda ha puntato su
design originale ed esclusivo, finiture spe-
ciali uniche (per esempio con la madreper-
la), personalizzazione del prodotto, made in
Ttaly, qualita certificata, garanzia decennale
di tutli i nostri prodotti, servizio rapido e im-
peccabile pre/durante/post vendita». «Per
farci conoscere sui mercali stranieri abbia-
mo partecipato a fiere, missioni imprendito-
riali e viaggi mirati e ¢i siamo avvalsi di in-
coming di buyer e incontri B2B. Abbiamo
quindi utilizzato i servizi offerti dalla Came-
ra di Commercio, dalle Agenzie speciali del-
le Camere di Commercio e da associazio-

ni di categoria o consorzi, e da [ce. Grazie
a questo percorso abbiamo raggiunto una
maggiore espansione sui mercati esteri in
cul eravamo gia presenti, 'acquisizione di
nuovi mercati, e soprattutto un accresciu-
to riconoscimento del marchio da parte dei
clienti, il che ci ha consentito di posizionar-
cinella fascia alta di prodotto/mercato, con-
seguendo un’elevata fidelizzazione». Per
Giandomenico Vezzoli titolare dell’azien-
da L.M.A. srl, specializzata nelle pili svariate
lavorazioni dell'alluminio «Il percorso di in-
ternazionalizzazione intrapreso dalla nostra
azienda si ¢ svolto per tappe, con il soste-
gno di Ice Agenzia-Ambasciate, Api, Confin-
dustria, Camera di Commercio locale; nel
2012 abbiamo iniziato con fiere organizza-
te dalla Camera di Commercio di Brescia,
a Parigi. Nel 2013 siamo stati ad Hannover
e Diisseldorf con la Camera di Commercio
di Brescia. Nel 2014 é arrivata la missione
in Tunisia con Ice e Camera di Commercio.
Con Ice Parigi abbiamo realizzalo una ricer-
ca di aziende [rancesi che polessero colla-
borare con noi, e sempre nel 2014 tramite
la Camera di Commercio di Brescia, una
ricerca di partner in Germania e Svizzera.
A fine 2014 siamo stati protagonisti di una
missione a Dubai con Camera di Commer-

cio e Ice. Nel 2015 siamo andati in missione
in Israele, e nel 2016 siamo sharcati nuova-
mente in Tunisia. Abbiamo anche usufruito
di agevolazioni e rimborsi parziali. Le moda-
lita piti efficaci, se ben utilizzate, sono le fie-
re, soprattutto dall'ultima esperienza in Tu-

nisia, ci aspettiamo positivi sviluppi». Per
Giovanni Giovi di Automazioni Industriali
srl, societa nata a Lumezzane nel 1984, spe-
cializzata nel settore della robotica applica-
ta «innanzitutto abbiamo partecipato a fie-
re internazionali di settore (sia in Italia sia
all'estero), incontrato potenziali agenti e
clienti diretti nei Paesi di nostro interesse
e, non da ultimo, abbiamo stretto delle col-
laborazioni con costruttori di macchine che
ci hanno permesso di raggiungere target di
clientela e di paese non necessariamente a
portata di mano». Ha aggiunto: «Gli stru-
menti che abbiamo maggiormente utilizza-
to? Le missioni imprenditoriali dedicate al
nostro settore, ricerche di mercato su spe-
cifici targel da noi segnalati, incoming di bu-
yer [inalizzati a incontri B2B e partecipazio-
ne a liere colletlive, principalmente grazie a
Ice, Confindustria e Camera di Commercio.
Sicuramente questo impegno ha comporta-
to un completamento delle azioni di marke-
ting da noi gia intraprese a livello interna-
zionale, fattore che ¢i ha fruttato maggiore
visibilita sui Paesi di nostro interesse. Sia-
mo riusciti a raggiungere clienti e partner
in modo efficace e parallelo alla nostra ge-
stione quotidiana delle attivita commercia-
li e di internazionalizzazione. In questo mo-
mento, siamo in una fase di “attesa” di cio
che potremmo ottenere, grazie alle occasio-
ni offerte dalle varie organizzazioni dedica-
te all'internazionalizzazione, Di fatto siamo
solo all'inizio di un progetto molto pili am-
pio e ambizioso». Un'altra importante testi-
monianza aziendale arriva da Franco Gus-
salli Beretta, presidente della Beretta,
azienda leader nella produzione di armi pre-
sente sul mercato dal 1526. Per Beretla l'in-
lernazionalizzazione € un processo inizia-
o sicuramente in tempi molto antichi: «La
vocazione a volgere lo sguardo verso nuo-
vi mercati ha sempre fatlo parte del nostro
dna. Si e sistematizzala a partire dalla fine
del 1800, ma prende avvio nel secondo do-
poguerra, quando Pier Giuseppe Beretta

crea le prime filiali distributive in Francia e
in Grecia e, negli anni '50, apre siti produt-
tivi in Brasile e nella Repubblica Dominica-
na. Questa strategia di internazionalizzazio-
ne ¢ continuata con mio padre, con il passo
fondamentale per lo sviluppo del gruppo di
acquisire una societa di distribuzione e pro-
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duzione negli Usa, il nostro mercato pit1 im-
portante e difficile». Beretta ha sottolineato
che «i passaggi di delocalizzazione produt-
tiva, nel nostro caso, devono essere visti
non come la ricerca di un costo inferiore ma
esclusivamente come azioni di rafforzamen-
to della gamma prodotto che, per vincoli ti-
picamente legislativi, non avrebbero potuto

essere realizzali nel Paese d'origine e senza
i quali il brand non avrebbe potuto coglie-
re le occasioni offerte dai mercati. Linter-
nazionalizzazione per Beretta ¢ stata di fat-
to un rafforzamento della gamma prodotto
e del marchio. Questo processo di interna-
zionalizzazione € conlinualo con me e mio
fratello e, negli ultimi anni, abbiamo avuto
un buon supporto principalmente da par-
te di ambasciate e Sace. Le ambasciate ci
affiancano in modo importante nel busi-
ness difesa, tramite i diversi ambasciato-
ri e 1 Military attaches; a questo proposito
vorrei ricordare il contributo fondamen-
tale di segretariato generale della Difesa
e D.N.A». Un'ultima importante testimo-
nianza e quella fornita da Aldo Bonomi,
presidente e ceo della Bonomi Spa: «La po-
litica aziendale del Gruppo Bonomi é sem-
pre stata orientata ad un percorso impor-
tante di crescita nell’ambito di presenza sul
mercato estero. Il percorso di internazio-
nalizzazione si & reso possibile atlraverso
una politica legata da un lato dalla garan-
zia di un prodotto made in Ttaly con pro-
cessi produttivi in Italia, dall'altro lato, da
uno sviluppo commerciale nei mercati rite-
nuti strategici con la creazione, in loco, di
societa gestite da manager italiani con for-
mazione avvenuta allinterno del gruppo
stesso. Esistono altre realta, presenti in Uk,
India e Russia, dove lo sviluppo della con-
sociata locale é gestita con logiche condivi-
se con l'ufficio commerciale direzionale. Il
gruppo, nel proprio sviluppo, si € rivolto ad
enti quali Ice-Agenzia e Confindustria, sen-
za dimenticare I'approccio incisivo e quoti-
diano da parte del personale interno dedi-
cato al mercato di riferimento. Lo sforzo ha
fatto si che il gruppo abbia ora una percen-
tuale di vendite estere rispetto al fatturato
totale superiore al 50%. La mission azienda-
le, comunque, prevede un continuo aumen-
to e miglioramento allo stesso tempo, per
cui i valori raggiunti solo solo un punto di
parienza e non di arrivo». 13

EASY esR

Sopra, a sinistra: Massimo Bonardi, Managing Director e Technical Director
di Antares Vision srl. A destra il Ceo, Emidio Zorzella
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