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INTRODUZIONE

I mercati esteri rappresentano, oggi più che in passato, un elemento di sostegno

per le economie nazionali in quanto offrono delle opportunità aggiuntive a quel-

le proposte dal mercato locale. Negli ultimi decenni, grazie agli avanzamenti

nel campo delle tecnologie e delle telecomunicazioni, le imprese hanno potuto

cogliere tali opportunità, avviando intensi processi di dispiegamento geografico

delle attività produttive, fenomeno indicato con il termine internazionalizzazio-

ne. Questo ha contribuito in modo significativo ad accrescere l’interdipendenza

tra Paesi e a mettere in contatto culture, luoghi ed attori distanti tra loro. Tale

processo è noto come globalizzazione e si configura come una tendenza verso

l’omogeneizzazione culturale e degli stili di vita a livello globale. Si ritiene, tutta-

via, che ancora oggi esistano importanti differenze tra i Paesi, non solo in termini

economici ma anche sul piano culturale, linguistico e religioso. Le differenze tra

Paesi, indicate in letteratura come distanza psichica, possono costituire dei fat-

tori d’attrito nelle relazioni internazionali, soprattutto per il fatto che limitano lo

scambio di informazioni, facendo percepire il contesto estero incerto ed ostaco-

lando l’avvio di relazioni di fiducia tra attori appartenenti a sistemi nazionali di-

versi. Questo, in generale, si dovrebbe manifestare con esigue relazioni tra Paesi

molto diversi tra loro.

L’elaborato si propone di verificare se il concetto di distanza psichica assume

importanza nei processi di internazionalizzazione o se si tratta di un costrutto

superato alla luce del rapido avanzamento del processo di globalizzazione. In

particolare, l’obiettivo del lavoro consiste nel verificare se le esportazioni del no-
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Introduzione 2

stro Paese sono, in qualche modo, influenzate dalla distanza psichica esistente tra

l’Italia ed i suoi partner commerciali. Inoltre, nel caso in cui si dovesse riscontra-

re un effettivo impatto di tale costrutto, si vuole stabilire se esso si manifesta con

importanza diversa a seconda del settore merceologico considerato, nell’ipotesi

che la distanza psichica incida maggiormente nelle esportazioni legate ai setto-

ri che operano nel mercato dei beni a largo consumo piuttosto che nei nei beni

rivolti al consumo industriale.

Il lavoro è strutturato in quattro capitoli. Il primo capitolo, dopo aver chiari-

to la distinzione tra globalizzazione ed internazionalizzazione, descrive le forme

maggiormente utilizzate dalle imprese per essere presenti nei mercati esteri; si

espongono le principali motivazioni che spingono le imprese ad aprirsi verso i

mercati internazionali e si colgono le difficoltà legate a tale processo. Nel secondo

capitolo ci si focalizza su quella che è una delle decisioni di primaria importanza

per l’esito delle operazioni estere, ovverosia la scelta del mercato di destinazione.

Dopo aver illustrato la teoria di riferimento, si introduce il concetto di distanza

psichica e si evidenziano le difficoltà legate alla misurazione di questo costrut-

to. Si descrive il recente approccio concettuale proposto da Dow e Karunaratna

(2006, [16]) poiché esso permette di superare le criticità di cui si è detto: l’analisi

empirica di questo elaborato si avvale dell’impostazione concettuale proposta da

questi autori. Il terzo capitolo si apre con la presentazione del sistema economico

e delle esportazioni dell’Italia, Paese su cui viene svolta l’indagine empirica. Si

illustrano successivamente i diversi approcci metodologici proposti in letteratura

per cogliere la distanza psichica tra Paesi, soffermando l’attenzione sul modello

gravitazionale, approccio frequentemente utilizzato per lo studio delle relazioni

internazionali. Nel quarto capitolo si avvia l’analisi empirica per la verifica delle

domande di ricerca, dopo aver illustrato la metodologia che si intende seguire e la

modalità con cui è stato creato il database di riferimento. L’elaborato si conclude

con l’esposizione e la discussione dei principali risultati ottenuti.



Capitolo 1

GLOBALIZZAZIONE E
INTERNAZIONALIZZAZIONE, DUE

ASPETTI DELLA STESSA REALTÀ

«L’ottimista afferma che noi
viviamo nel migliore dei mondi
possibile; il pessimista teme
che ciò sia vero»

J. B. Cabell

L’utilizzo di termini quali globalizzazione e internazionalizzazione è molto

frequente e spesso i due concetti tendono a sovrapporsi e ad assumere il mede-

simo significato. L’ampiezza dei fenomeni in oggetto è tale che ogni discorso e

ogni affermazione in merito appare banale. In questo capitolo ci si propone di

fare chiarezza circa il significato di internazionalizzazione e questo obiettivo non

può prescindere dall’introduzione del concetto di globalizzazione, uno dei temi

che ha attratto molto interesse nella ricerca accademica e delle istituzioni.

Delineata la portata concettuale dei due termini, si approfondiranno le tema-

tiche legate al processo di internazionalizzazione d’impresa. Verrà sottolineato

che tale processo si configura come una complessa scelta strategica, durante la

quale le imprese sono chiamate a bilanciare costi e benefici legati all’estensione

delle loro operazioni oltre i confini nazionali. Nell’approcciare i mercati esteri le

imprese hanno a disposizione un ampio ventaglio di modalità di entrata tra le
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quali optare in accordo alle loro esigenze. In questa sede saranno esposte le for-

me di presenza estera più utilizzate nella realtà e saranno riportati, per ognuna,

vantaggi e svantaggi.

Il capitolo giungerà a concludere che il contesto in cui operano oggi le impre-

se é complesso ed estremamente dinamico. Partendo dal presupposto che ogni

processo decisionale razionale necessita di una quantità di informazioni adegua-

ta alla sua complessità, se si considera la razionalità limitata e l’asimmetria in-

formativa che i decisori aziendali si trovano ad affrontare nel momento in cui

prendono in considerazione la possibilità di entrare nei mercati esteri, risulta

evidente che l’internazionalizzazione d’impresa non può essere ricondotta agli

schemi attinenti ad un comportamento essenzialmente economico e razionale.

Da questa considerazione consegue la necessità di presentare un approccio teori-

co che accolga la prospettiva di razionalità limitata, argomento che sarà trattato

nel capitolo successivo.

1.1 La globalizzazione come esperienza sociale

L’attualità e l’importanza che il processo di globalizzazione assume nelle deci-

sioni che le imprese si trovano ad affrontare quotidianamente, giustificano la

trattazione di questo tema in apertura dell’elaborato.

La pretesa di formulare un discorso completo ed organico circa il fenome-

no della globalizzazione porterebbe, sicuramente, ad un lavoro inconcludente ed

esulerebbe, inoltre, dagli obiettivi di quest’analisi. Quello che ci si propone di

fare in questa sede è capire la portata di questo concetto, quali sono le sue ca-

ratteristiche e quali possono essere le potenziali linee evolutive del processo in

esame.
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1.1.1 Definizione del fenomeno

Non essendoci una definizione di globalizzazione comunemente accettata, si pro-

pone in questa sede quella espressa da R. Robertson, considerata da De Benedic-

tis e Helg come esemplificativa della letteratura legata alla «morte della distanza»

(De Benedictis e Helg, 2002, pag. 5, [9]), concetto che tornerà utile nel prosieguo

del lavoro.

«Con globalizzazione ci si riferisce sia alla compressione del mondo sia all’in-

tensificarsi della coscienza del mondo come un tutt’uno».

Questa definizione potrebbe essere integrata con quella proposta da D. Harvey,

il quale considera la globalizzazione come un’esperienza sociale che consiste in

una compressione spazio-temporale (Dematteis et al., 2010, [12]). Mettendo in-

sieme le due definizioni si coglie la multidimensionalità del processo. Parlando

di esperienza sociale si sottolineano due importanti caratteristiche. La prima è

che si tratta di un processo in divenire e non, quindi, di una situazione statica ed

immutevole; l’aggettivo sociale indica che si tratta di un processo che coinvolge

la società nei suoi molteplici aspetti, dalla politica alla cultura, dall’ambiente al-

l’economia, dalla moda alla musica. La globalizzazione è, pertanto, un processo

complesso che si configura, essenzialmente, come fenomeno economico ma che

ha forti conseguenze sull’insieme delle attività umane, le quali influiscono, a loro

volta, sull’andamento economico stesso (Dematteis et al., 2010, [12]). Parlando

di compressione spazio-temporale e di coscienza del mondo come un tutt’uno, si

mette in luce l’aspetto peculiare del processo, ovvero il fatto che esso tende a ri-

durre l’attrito creato dalla distanza (Dematteis et al., 2010, [12]). Questo significa

che la globalizzazione consiste in una più rapida interconnessione e in una più

stretta interdipendenza tra luoghi ed attori anche molto distanti, dove il concet-

to di distanza non si riferisce solo all’aspetto geografico ma assume una valenza

ben più ampia. Le crescenti interazioni tra i diversi Paesi indicano il superamen-
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to della distanza fisica ma anche, e forse soprattutto, una riduzione della distan-

za culturale, istituzionale e politica, ovvero di ciò che con un’unica espressione

viene indicato come distanza psichica esistente tra le diverse nazioni. Mentre il

superamento della distanza fisica può essere colto con relativa facilità, la distanza

psichica è sicuramente un concetto che merita un’analisi più approfondita, per la

quale si rimanda al capitolo seguente.

Per avere un’idea di come si sia ridotta, nel tempo, l’importanza della distan-

za geografica si può pensare ai miglioramenti avvenuti nella seconda metà del

ventesimo secolo nel campo delle telecomunicazioni. In particolare, si pensi alla

rapida diffusione del telefono, del personal computer e degli accessi ad Internet,

espliciti indicatori di maggiore interconnessione e quindi di relazioni spaziali tra

luoghi potenzialmente molto distanti. Continuando su questa riflessione, è in-

teressante considerare le mappe spazio-temporali riportate in figura 1.1. Queste

mappe sono state proposte da Vickerman e al. (1999, pag. 9, [70]) nei loro studi

inerenti l’impatto del progresso tecnologico applicato ai mezzi di trasporto. La

figura è composta da tre parti. La prima mappa mostra la distanza tra i Paesi

europei in modo proporzionale, ovvero riflettendo l’effettiva distanza geografica

esistente tra loro; la seconda mappa riporta le distanze in modo non proporzio-

nale, considerando l’introduzione di alcuni miglioramenti apportati nel 1993 in

alcune linee ferroviarie ad alta velocità; l’ultima mappa è una previsione al 2010

della riduzione dei tempi di viaggio in seguito all’introduzione dell’alta velocità

in tutte le principali reti ferroviarie europee.

La possibilità di viaggiare in tempi ridotti e a costi contenuti e la diffusione

dei mezzi di comunicazione sono solo alcuni degli esempi che mostrano in modo

immediato quanto oggi sia più semplice, rispetto al passato, stabilire relazioni

con luoghi ed attori molto distanti.

La globalizzazione, pertanto, può essere definita come un processo di com-

pressione spazio-temporale che agisce sulle attività umane. Questo comporta
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Figura 1.1: Compressione spazio-temporale

Fonte: Vickerman R., Spiekermann K., Wegener M. (1999)

l’intensificazione e l’accelerazione di relazioni tra Paesi diversi, sotto forma di

flussi di persone, capitali, merci ed informazioni. Da questo processo scaturisce,

inevitabilmente, un’ibridazione culturale, una certa tendenza verso l’omogeneiz-

zazione degli stili di vita. Tutto questo ha portato alla diffusione del concetto di

villaggio globale.
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1.1.2 Peculiarità e linee evolutive del fenomeno

Per cogliere alcuni tratti della globalizzazione può essere utile presentare la figu-

ra 1.2, tratta dal World Trade Report 2008, elaborato dall’Organizzazione Mon-

diale del Commercio (OMC o WTO) (World Trade Organisation, 2008, pag. 15,

[72]). Nonostante si sia già detto che la globalizzazione coinvolge tutte le attivi-

tà umane, anche quelle non strettamente attinenti alla sfera economica, si è soliti

valutare alcune delle caratteristiche del fenomeno utilizzando principalmente dei

semplici indicatori economici. Questa prassi è giustificata dalla disponibilità dei

dati su cui questi indicatori si basano e dall’importanza che l’aspetto economico

riveste nella società contemporanea.

Figura 1.2: Fasi della globalizzazione tra il diciannovesimo ed il ventunesimo
secolo

Fonte: WTO (2008).

Gli indicatori riportati permettono di affermare che la globalizzazione non è

un fenomeno peculiare degli ultimi anni del ventesimo secolo; alcune caratteri-

stiche del processo in atto possono essere riscontrate anche in passato. In par-

ticolare, un’analisi del periodo considerato dal rapporto dell’OMC permette di

distinguere tre fasi del processo: la prima inizia con la metà del diciannovesimo
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secolo e termina con l’inizio della Prima Guerra Mondiale, la seconda comincia

dopo la Seconda Guerra Mondiale e culmina verso la metà degli anni Settanta,

quando inizia la terza fase che arriva sino ai giorni nostri. Le variabili di inte-

resse ai fini del presente elaborato sono la crescita della produzione mondiale, la

crescita degli scambi commerciali e gli investimenti diretti esteri.

Tutte le fasi del processo presentano un sensibile aumento del PIL, anche se

con tassi di crescita molto diversi. Medesima considerazione può essere fatta

osservando il tasso di crescita del PIL pro capite: durante la prima fase esso è

cresciuto dell’1,3% mentre nella seconda fase, a parziale recupero del periodo ne-

gativo vissuto durante le due Guerre Mondiali, esso è cresciuto ad un tasso del

3,1%. Nei tempi più recenti il PIL pro capite mostra ancora un andamento positi-

vo anche se cresce in modo più contenuto rispetto al periodo precedente. Anche

il commercio si è notevolmente intensificato durante la seconda fase, nella qua-

le ha sperimentato una crescita dell’8,2%. Nella fase successiva si può verificare

sempre una crescita dei flussi commerciali, anche se ad un ritmo più lento. Si ri-

scontra, inoltre, un considerevole aumento dello stock degli investimenti esteri in

uscita: quest’ultimi, considerati come percentuale del PIL mondiale, sono passati

dal 5,2% registrato durante la seconda fase della globalizzazione ad un 25,3% che

caratterizza il periodo corrente.

Tutto questo, in generale, sembra indicare che la globalizzazione porti con sè

effetti del tutto positivi ed auspicabili, come diffusione del benessere e aumento

degli scambi commerciali. Sotto quest’ottica, tuttavia, si tralasciano molti aspet-

ti del fenomeno in esame, spesso contestati dai movimenti anti-globalizzazione.

Essendo un processo complesso e che intacca molte attività umane, se non tutte,

la globalizzazione non può essere valutata e giudicata fermandosi ai soli para-

metri macroeconomici presentati. Essa merita un’analisi approfondita, che tenga

conto degli effetti sul mercato del lavoro, sulle culture nazionali e, più in generale,

su altri indicatori dello sviluppo umano, ma tutto questo va oltre gli obiettivi di
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questo lavoro. In questa sede è sufficiente tener presente che alla globalizzazione

viene recriminato il fatto di essere un fenomeno che prende forma in modo del

tutto squilibrato dal punto di vista geografico, determinando posizioni di centra-

lità ed importanza per alcuni territori e relegandone altri ai margini, in posizioni

periferiche.

Prospettare quali possano essere le evoluzioni future del fenomeno conside-

rato è un compito assai arduo. Le interazioni e i contatti tra i diversi popoli sono

sempre stati considerati fonte di scambio culturale, economico e scientifico; in

questo modo è stato possibile cogliere stimoli e contributi provenienti da diverse

parti del mondo. Secondo questa prospettiva la compressione spazio-temporale

permetterebbe alla società di beneficiare di una grande varietà culturale, di ap-

procci e soluzioni elaborati altrove. Osservando la questione da un altro punto

di vista, tuttavia, lo scenario non appare molto positivo. L’influenza reciproca e

le crescenti relazioni rischiano di diffondere stereotipi comuni, di omogeneizzare

ed appiattire le peculiarità locali provocando, irrimediabilmente, un impoveri-

mento dal punto di vista del patrimonio culturale. Inoltre, come efficacemente

sottolineato da Vanolo (2006, [68]), questo impoverimento andrebbe ad incidere

sul ventaglio di soluzioni possibili offerte davanti ad un processo di selezione,

riducendone la varietà e l’eterogeneità e, di conseguenza, l’efficacia potenziale.

A dimostrazione di quanto detto ci sono tutti quei movimenti e quelle manife-

stazioni che concepiscono la globalizzazione come una minaccia alla diversità e

che cercano di contrastare la diffusione del villaggio globale e della concezione

del Mondo come un tutt’uno, valorizzando le specificità locali e tutti gli aspetti

culturali che sono peculiari delle diverse società e dei luoghi in cui queste sono

insediate.
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1.2 L’internazionalizzazione delle imprese

Dopo aver chiarito la portata del concetto di globalizzazione occorre far chiarez-

za in merito ad un altro fenomeno di cui si sente molto parlare al giorno d’og-

gi, ovverosia l’internazionalizzazione. I due termini tendono ad essere utilizzati

come sinonimi; la loro portata semantica non è molto diversa e, in generale, si

riferiscono entrambi al medesimo processo in atto nel periodo storico in cui stia-

mo vivendo. Tuttavia, ai fini di quest’analisi, è importante precisare la sottile

distinzione tra i due concetti.

Si cercherà, inoltre, di illustrare quali sono le determinanti che guidano le

imprese a penetrare nei mercati esteri, quali sono le modalità di entrata in tali

mercati e quali ostacoli devono affrontare durante il processo.

1.2.1 Introduzione al processo

Al fine di delineare la lieve differenza tra il concetto di globalizzazione e di

internazionalizzazione ci si può avvalere delle seguenti definizioni, tratte dal

dizionario della lingua italiana (2007, [14]):

Globalizzazione: fenomeno per cui le economie nazionali, per effetto dell’in-

ternazionalizzazione di importanti mercati (dei beni e dei capitali), dell’in-

fluenza delle multinazionali, dello sviluppo delle telecomunicazioni e delle

tecnologie informatiche, sono sempre più interdipendenti, fino a diventare

parte di un unico sistema mondiale, con effetti di livellamento sulle culture e

le tradizioni locali.

La globalizzazione, in altre parole, non è un processo che si esaurisce nell’inter-

connessione tra Paesi e nelle crescenti relazioni tra singoli sistemi economici; essa

è un fenomeno più ampio che fa riferimento al concetto di villaggio globale già

richiamato in precedenza. Come già evidenziato alla sezione 1.1.1, la peculiari-

tà distintiva del processo è l’omogeneizzazione dei comportamenti ed il graduale
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annullamento della distanza culturale. In altre parole, dal confronto tra la dimen-

sione globale e quella locale sembra che scaturisca la marginalizzazione di tutto

ciò che è locale per far posto alle logiche globali, molto più penetranti e pressanti

delle specificità locali.

Il concetto di internazionalizzazione ha una portata limitata rispetto a quello

di globalizzazione: con esso si intende, essenzialmente, il superamento dei con-

fini nazionali. Il termine deriva dal verbo internazionalizzare, di cui si riporta la

definizione (2007, [14]).

Internazionalizzare: far assumere diffusione internazionale, rendere interna-

zionale.

Questo lavoro farà riferimento al dispiegamento geografico delle attività delle

imprese, processo che ha registrato un forte aumento nel corso degli ultimi anni.

Parlando di internazionalizzazione, pertanto, si indicherà la dilatazione spazia-

le delle catene del valore e questo processo è, in sostanza, il motore principale

del fenomeno di globalizzazione. Una definizione di internazionalizzazione, che

si riferisce esclusivamente alle imprese e che comprende il processo come una

decisione strategica d’impresa, è quella proposta da Rispoli (2002, pag. 343, [57]):

Per percorso strategico di internazionalizzazione può intendersi un processo

che, a partire da un rapporto relativamente semplice ma sistematico delle

imprese con i mercati esteri, come quello generato da flussi esportativi o da

flussi di acquisizione di input non occasionali, porta via via verso forme di

investimento all’estero e allo sviluppo di relazioni competitive, transattive e

collaborative con altre aziende di produzione, di beni e di servizi, pubbliche e

private, in diversi paesi.

Da questa definizione si comprende quanto sia complesso proporre un quadro

teorico completo dell’argomento di interesse. Considerare le esportazioni e gli
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investimenti diretti esteri non è sufficiente in quanto, riprendendo ancora Rispoli

(2002, [57]), un’impresa è da considerarsi internazionalizzata anche quando ope-

ra esclusivamente all’interno dei confini nazionali ma ha la consapevolezza di

doversi confrontare con imprese estere nell’approvvigionamento, nella produ-

zione e nella distribuzione dei suoi prodotti. Questa definizione è condivisa an-

che da Dematté et al. (2008, [11]), il quale precisa che l’internazionalizzazione non

riguarda solo i mercati di sbocco; nel processo in esame rientra anche il caso di ac-

cesso ai mercati esteri per approvvigionamento, ricerca e sviluppo, produzione,

commercializzazione, o per tutte queste attività in modo simultaneo.

Gli economisti evidenziano che, negli ultimi anni, il fenomeno di dispersione

geografica delle attività d’impresa è divenuto pervasivo. Questo può essere ve-

rificato osservando la figura 1.3, tratta dal World Trade Report 2011 (WTO, 2011,

pag. 20, [73]). Nel grafico sono riportati i tassi di crescita a livello globale delle

Figura 1.3: Produzione e commercio a livello mondiale dal 2000 al 2010

Fonte: WTO (2011)

esportazioni di merci e della produzione, per misurare la quale viene utilizzato
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comunemente il PIL mondiale. Il periodo di riferimento comprende gli anni tra

il 2000 e il 2010. Le linee tratteggiate indicano la crescita media, durante il pe-

riodo in esame, sia dei flussi commerciali che della produzione mondiale. Dal

grafico si può constatare che il tasso medio di crescita delle esportazioni è di cir-

ca il 6% mentre quello del PIL è sensibilmente inferiore, mostrando un valore di

circa il 3%; questo indica che c’è qualche spinta verso una crescente interconnes-

sione commerciale tra Paesi. Dematté indica tale evidenza come una dilatazio-

ne spaziale delle filiere o delle catene del valore che caratterizzano l’intero ciclo

produttivo, dall’approvvigionamento di materie prime al consumo finale (2008,

[11]).

Deve essere qui sottolineato che le imprese che avviano processi di interna-

zionalizzazione fungono da «istituzioni ponte», collegando sistemi economici di-

versi e geograficamente lontani (Mariotti e Piscitello, 2006, [49]). L’internaziona-

lizzazione mette in atto un processo bidirezionale: le imprese, estendendo le loro

attività a livello internazionale, contribuiscono a forgiare i contesti locali e questi,

a loro volta, condizionano le scelte strategiche delle imprese. Sotto quest’ottica si

può cogliere il motivo per cui si parla dell’internazionalizzazione come motore

propulsivo della globalizzazione

1.2.2 Modalità di presenza all’estero

Il processo di internazionalizzazione d’impresa si configura come una scelta stra-

tegica che richiede soluzioni organizzative coerenti e sistematiche, in grado di

coordinare attività, risorse e capacità che si trovano in Paesi diversi (Isotta, 2010,

[38]). Per l’impresa le possibilità di avvicinamento ad un mercato estero sono

molteplici cosicché la scelta della modalità di entrata più adeguata avverrà in

seguito ad un’attenta valutazione delle esigenze dell’impresa, delle sue effettive

possibilità finanziarie, degli obiettivi che vuole perseguire nel mercato di desti-

nazione, delle caratteristiche di quest’ultimo e della specificità della transazione
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tra casa madre e filiale estera, essendo questa influenzata dalla scelta di posizio-

namento dei confini dell’impresa. Si tratta di una scelta strategica complessa per

l’impresa, la quale dovrebbe considerare molteplici fattori in un’analisi sistemati-

ca. Tuttavia, seguendo quanto riportato in Dematté et al. (2008, [11]) c’è una certa

discrepanza tra ciò che le imprese dovrebbero idealmente fare e ciò che effettiva-

mente fanno, dato che vi è la tendenza a procedere per tentativi; questo è vero

in particolar modo per le imprese di dimensione medio piccola (PMI), categoria

nella quale rientrano la maggior parte delle imprese italiane.

Se si considera il processo di internazionalizzazione d’impresa in modo am-

pio, così come è stato precedentemente definito, il contatto con il Paese estero

può assumere forme diverse. In accordo con la tassonomia proposta da Ietto-

Gillies (2005, [37]), queste forme possono essere il commercio internazionale, le

collaborazioni oltre frontiera, movimenti di persone a livello internazionale e gli

investimenti esteri. Anche in Dematté et al. (2008, [11]) si trova una classifi-

cazione delle modalità di presenza estera, nella quale rientrano le forme basate

sull’esportazione, quelle basate su accordi contrattuali o sull’investimento este-

ro. Quest’ultima categorizzazione, a differenza della prima, non comprende i

movimenti di persone a livello internazionale, sebbene questi movimenti abbia-

no conosciuto un recente incremento soprattutto in relazione al lavoro altamente

qualificato all’interno delle imprese transnazionali (Ietto Gillies, 2005, [37]); si

pensi, ad esempio, all’importanza dell’attività svolta dagli espatriati, dipendenti

che accettano di svolgere le loro funzioni in filiali estere per un periodo di tem-

po piuttosto lungo, comunque superiore all’anno. In ogni caso, lo spostamento

di persone è un processo che corre parallelo all’espansione estera dell’impresa e

pertanto, in questa sede, si concentrerà l’attenzione sulle tre categorie rimanenti,

in quanto comprensive del fenomeno in esame.
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1.2.2.1 Presenza estera tramite esportazioni

Le modalità di presenza estera basate sull’esportazione, o sul commercio inter-

nazionale, consentono un basso coinvolgimento finanziario dell’impresa e una

relativa flessibilità, intesa come capacità di modificare scelte precedenti in modo

rapido e sostenendo costi contenuti. Questa modalità risulta particolarmente in-

teressante nel caso in cui l’impresa voglia raggiungere il mercato estero per sfrut-

tare opportunità temporanee, ad esempio per ottenere fattori produttivi conve-

nienti o per soddisfare una domanda estera esigua che non giustifica un impegno

maggiore. Solitamente si usa distinguere l’esportazione mediata da intermediari

in diretta ed indiretta ma, grazie alla diffusione delle tecnologie informatiche e

dei miglioramenti nel sistema dei trasporti, è oggi possibile anche un contatto di-

retto tra produttore e consumatore finale (Dematté e Perretti, 2008, [11]); tuttavia,

se questo rapporto dovesse perdere il carattere dell’occasionalità, l’impresa do-

vrebbe dotarsi di una struttura adeguata e ciò la porterebbe ad essere annoverata

tra gli esportatori diretti o indiretti, di cui si riporta ora una breve descrizione.

Nell’esportazione indiretta l’impresa si avvale di intermediari per portare i

suoi prodotti all’estero. Tra gli intermediari si possono citare le trading compa-

nies internazionali, i distributori nazionali e le società di import/export (Isotta,

2010, [38]); si tratta di operatori indipendenti ed esterni all’impresa che, aven-

do esperienza nei mercati esteri, supportano le attività estere di imprese che non

vogliono assumere particolari rischi da tali operazioni e che richiedono la mas-

sima flessibilità. L’impresa, avendo un contatto marginale con il mercato estero,

apprende poco o nulla da esso e, in generale, dal processo di internazionalizza-

zione e questo è un limite dato che non accresce la capacità interna dell’impresa

ad affrontare potenziali contatti futuri con l’estero.

Un’impresa, attraverso l’esportazione diretta, entra in un mercato attraverso

risorse di proprietà, sulle quali esercita un controllo proprietario o con le quali ha
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in atto un rapporto di subordinazione; ne sono un esempio le filiali commerciali

di proprietà e gli agenti addetti alla vendita in mercati esteri. Questa modalità

di presenza estera consente ancora un basso coinvolgimento finanziario e un’e-

levata flessibilità, anche se in misura ridotta rispetto alla precedente tipologia di

esportazione; il vantaggio che questa forma presenta è legato alla conoscenza del

mercato target. Così facendo, l’impresa riesce a monitorare le fasi della distribu-

zione del suo prodotto e ad apprendere, anche se in modo parziale, le tendenze e

le caratteristiche del mercato in cui è presente.

1.2.2.2 Accordi contrattuali oltre confine

L’impresa, nelle sue operazioni quotidiane, entra in contatto con molti operatori e

soggetti economici che costituiscono il suo ambiente rilevante; con questa espres-

sione si indicano quelle parti del contesto in cui l’impresa è inserita che assumono

particolare rilievo per il raggiungimento dei suoi obiettivi. Mentre all’interno dei

confini legali l’impresa esercita un controllo diretto, basato sul vincolo proprie-

tario, oggigiorno è sempre più cruciale il controllo dell’ambiente rilevante, tanto

che si usa distinguere tra confini legali e quelli manageriali. All’interno dei confi-

ni manageriali, l’impresa può esercitare un controllo indiretto, dato che le risorse

sono solo parzialmente sotto la sua proprietà o subordinazione, o un controllo

fondato su relazioni di mercato (Isotta, 2010, [38]).

Gli accordi contrattuali internazionali hanno l’obiettivo di esercitare una qual-

che forma di influenza su partner operanti in Paesi diversi; queste alleanze, o in

modo equivalente partnership, possono essere sia di tipo azionario che di tipo

non azionario e quindi configurarsi, rispettivamente, come un controllo indiretto

o come controllo basato su relazioni di mercato. Nella categoria delle modalità

di entrata attraverso accordi contrattuali rientrano molte forme di collaborazione

con soggetti terzi ma, ai fini del presente elaborato, è sufficiente presentare quelle

più utilizzate in ambito internazionale. Ci si focalizzerà, pertanto, sul licensing,
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sul franchising e sulla joint venture.

Un accordo di licensing consente al proprietario di diritti di proprietà intellet-

tuale di cederne il diritto d’uso ad un soggetto terzo a fronte del pagamento di

una royalty, solitamente calcolata come percentuale sul fatturato. Così facendo, il

rischio delle operazioni ricade sul licenziatario, ovvero su colui che acquisisce il

diritto a produrre apponendo, tuttavia, il marchio del titolare. Sul titolare grava-

no obblighi di assistenza al licenziatario, in termini di formazione del personale,

marketing e assistenza tecnica.

Il franchising è simile all’accordo contrattuale precedente solo che in questo

caso ciò che viene concesso è il diritto a utilizzare, in una determinata area geo-

grafica, una formula commerciale, un marchio o un metodo operativo ideato dal-

l’affiliante ed ha finalità sostanzialmente distributive. Al di là del contenuto con-

trattuale, ciò che importa sottolineare è che, tramite questi contratti, un’impresa

che non ha la possibilità di esportare e che non vuole effettuare un investimento

diretto, riesce a penetrare in un mercato estero sostenendo un rischio molto basso

e ha la capacità, inoltre, di monitorare il mercato ospite. Lo svantaggio di que-

sti accordi è che esternalizzano delle specificità dell’impresa e questo aumenta il

rischio di imitazione e formazione di concorrenti nel mercato di sbocco.

Altra forma contrattuale particolarmente diffusa è la joint venture; con questa

espressione si indica un’alleanza tra due o più partner dove è previsto un certo

coinvolgimento finanziario, che può avvenire con l’apporto di capitale, di immo-

bili o di elementi immateriali, come conoscenza e capacità. Questa modalità di

entrata in un Paese estero offre la possibilità di ripartire i rischi tra partner, di pe-

netrare nel mercato in modo piuttosto rapido e di beneficiare dell’esperienza dei

partner locali nel mercato target (Isotta, 2010, [38]). Ci sono, tuttavia, delle criti-

cità legate a questi accordi. Ciascun partner, infatti, si trova in una posizione di

conflitto d’interesse rispetto agli obiettivi dell’alleanza e potrebbe essere indotto a

deviare dall’accordo; anche questo accordo contrattuale prevede la condivisione
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tra partner di conoscenze e competenze peculiari, favorendone l’imitazione.

Nel prosieguo dell’elaborato non ci si occuperà di queste forme contrattuali a

causa della difficoltà di misurazione e della scarsità di dati statistici, sia a livello

nazionale che internazionale, in merito a queste transazioni. Deve essere tuttavia

riconosciuta la crescente importanza in termini economici di questi accordi di

collaborazione, soprattutto nei Paesi in via di sviluppo, così come sottolineato

nel recente rapporto dell’UNCTAD (2011, [67]).

1.2.2.3 Investimenti diretti esteri

Altra forma di entrata in un mercato estero è l’investimento diretto estero, indi-

cato spesso con l’acronimo IDE. Un’impresa che decide di optare per questa mo-

dalità di entrata in un Paese estero ha l’obiettivo di esercitare un controllo diretto

sulla filiale estera. Questo tipo di investimento si distingue dall’investimento di

portafoglio, che non ha l’obiettivo di stabilire un interesse duraturo nel Paese

ospite e che presenta la caratteristica di poter essere facilmente e velocemente

disinvestito. Gli investimenti diretti esteri, al contrario, sono volti a stabilire un

interesse a lungo termine in un Paese estero attraverso una filiale ivi localizzata,

sulla quale la casa madre esercita un’influenza notevole sulla gestione in base al

vincolo proprietario (Isotta, 2010, [38]).

Le filiali estere possono essere interamente di proprietà dell’impresa oppu-

re possono essere gestite da due o più partner, avvicinandosi alla joint venture.

Non è semplice identificare un criterio univoco che permetta di stabilire se vi è il

controllo, o comunque una notevole influenza sulla gestione aziendale, da parte

della casa madre sulla filiale. A fini statistici, vengono inclusi tra gli investimen-

ti diretti esteri tutti gli investimenti volti ad acquisire almeno il 10% del diritto

di voto o della proprietà di un’impresa estera; questo criterio, tuttavia, è valido

per l’Italia mentre per altri Paesi si parla di IDE solo nel caso di acquisizione di

percentuali maggiori (Ietto Gillies, 2005, [37]).
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Questa forma di presenza all’estero è quella che distingue le imprese multi-

nazionali, caratterizzate sia dalla dispersione geografica delle attività che dall’in-

ternalizzazione, ovvero dal fatto che l’impresa opera all’estero tramite una sua

controllata (Navaretti e Venables, 2006, [51]). La carenza di dati sulle imprese

multinazionali, principali attori dell’economia mondiale, obbliga i ricercatori ad

utilizzare i dati sugli investimenti esteri, nonostante le definizioni e le percentuali

di possesso del capitale siano diverse.

Solitamente si usa distinguere gli investimenti diretti esteri in due tipologie,

quelli greenfield e quelli brownfield, a seconda che si tratti della costituzione di una

nuova azienda o di un’acquisizione di un’unità economica già esistente, o una fu-

sione con essa. Inoltre, a seconda delle funzioni che vengono attribuite alla filiale

estera, si parla di duplicazione d’impresa, di investimento diretto estero orizzon-

tale o verticale. Nel primo caso l’impresa crea all’estero una filiale identica alla

casa madre, duplicandone così tutte le attività. Questa strategia, comportando

costi molto elevati, non è molto utilizzata dalle imprese, che preferiscono, in al-

ternativa, gli IDE orizzontali o verticali. Rientrano negli investimenti orizzontali

le filiali estere che duplicano solo alcune delle attività produttive svolte dalla casa

madre. Negli IDE verticali, invece, vi è il completo trasferimento all’estero di una

o più fasi del processo produttivo dell’impresa (Navaretti e Venables, 2006, [51]).

In generale, l’entrata in un mercato estero attraverso IDE richiede un coin-

volgimento finanziario notevole e, strettamente collegato a questo aspetto, l’as-

sunzione di elevati rischi economici. Questo deriva dalle caratteristiche della

modalità di entrata in esame, che le conferiscono una certa rigidità e un diffici-

le adattamento, in termini di costi e di velocità, in caso di scenari aleatori. Gli

investimenti diretti esteri permettono di sfruttare le specificità dell’impresa all’e-

stero, limitando il pericolo di imitazione e formazione di una forte concorrenza:

le transazioni, infatti, avvengono all’interno della medesima unità economica e

questo evita l’esternalizzazione di tecniche produttive e modelli distributivi. È
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quindi evidente che questa modalità di entrata sarà preferita per transazioni alta-

mente specifiche e distintive dell’impresa, i cui diritti esclusivi sono difficilmente

appropriabili in altro modo. Risulta tuttavia ambiguo il ruolo dell’incertezza: di

fronte ad un mercato estero estremamente incerto un’impresa dovrebbe preferire

una soluzione d’entrata flessibile, come ad esempio l’esportazione. Tuttavia, per

fronteggiare l’incertezza comportamentale degli operatori coinvolti nell’ambien-

te rilevante, dove possibile, sarebbe meglio pensare ad una struttura gerarchica

garantita da un investimento diretto.

1.2.3 Determinanti del processo

Si è più volte sottolineato che l’internazionalizzazione delle imprese è un feno-

meno complesso. La complessità deriva principalmente dal fatto che si tratta di

un processo in divenire, che ha sperimentato notevoli cambiamenti negli ultimi

decenni. Non solo. Il fenomeno non può essere colto compiutamente limitan-

dosi ad osservare i flussi del commercio internazionale in quanto esso include

anche aspetti di riorganizzazione della produzione dato che, come precedente-

mente specificato, l’internazionalizzazione implica la dispersione geografica del-

la value chain, ovvero dell’insieme delle attività svolte dall’impresa focale, dal-

l’approvvigionamento alla distribuzione del prodotto finito (Gereffi e al., 2005,

[24]).

La decisione di avvicinarsi al mercato estero deve ponderare attentamente i

costi e i benefici che derivano dalle future operazioni. In questo paragrafo si

vogliono mettere in luce le determinanti, ovvero i fattori che spingono le imprese

ad oltrepassare i confini del Paese d’origine mentre, nel paragrafo successivo,

verranno introdotte in modo sommario le principali difficoltà che dovrebbero

essere considerate nel processo decisionale. Deve essere anticipato che non vi

è un modello univoco per l’analisi dell’internazionalizzazione; essa può essere

osservata sotto molteplici punti di vista e questo presuppone l’utilizzo di modelli
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economici sempre diversi.

Nella realtà, la decisione di entrare in un contesto estero scaturisce non tanto

da un’analisi strategica presa a tavolino, dopo un processo decisionale del tut-

to razionale, quanto piuttosto dall’interazione di un insieme di fattori interni ed

esterni all’impresa, che si condizionano reciprocamente (Dematté e Perretti, 2008,

[11]). In aggiunta a questi fattori, deve essere evidenziata anche la predisposizio-

ne dei decisori aziendali ad avviare operazioni all’estero; non sempre, infatti, il

management possiede l’attitudine, le capacità e le conoscenze richieste per avviare

un processo così complesso ma questo aspetto viene spesso trascurato. L’analisi

dei fattori che favoriscono l’internazionalizzazione può essere condotta in modo

trasversale, partendo dalla funzione aziendale che sarà svolta all’estero. Con-

centrando l’attenzione su tre principali attività dell’impresa quali approvvigio-

namento, produzione e vendita, saranno presentate le principali motivazioni che

sottendono tale decisione.

La ricerca di input produttivi all’estero è guidata, essenzialmente, dall’oppor-

tunità di sfruttare vantaggi di costo e di maggiore qualità. I mercati esteri offro-

no la possibilità di scegliere tra un numero molto più elevato di input rispetto

ai soli fornitori nazionali, permettendo all’impresa di avvantaggiarsi del miglior

rapporto prezzo-qualità disponibile nel mercato. Altra motivazione che può in-

centivare o addirittura obbligare la ricerca di input all’estero, è la loro particolare

localizzazione geografica. In questo senso, la specificità e la scarsità della risorsa

ricercata non solo spingono l’impresa verso i mercati esteri ma giustificano anche

modalità d’entrata attraverso forme stabili e che consentono un certo controllo

della risorsa critica. Si fa qui riferimento non solo alle materie prime e ai prodotti

intermedi ma anche alla ricerca di tecnologie, di processi e di competenze di cui

certi Paesi sono particolarmente dotati.

Le imprese possono trovare convenienza nell’apertura di impianti produttivi

all’estero e questa è un’evidenza che si presenta frequentemente nella realtà. Ta-
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le decisione può derivare dalla volontà di situare le attività di trasformazione in

prossimità del luogo dove vi è la disponibilità delle risorse oppure dove si può

trarre vantaggio dal basso costo della manodopera o dalle competenze specifiche

del contesto locale. Lo svolgimento della produzione all’estero permette di avvi-

cinarsi al mercato di sbocco del prodotto, riducendone così i costi di trasporto; in

aggiunta, essa consente di beneficiare di normative ed imposizioni fiscali diverse.

Un ruolo fondamentale nel processo di internazionalizzazione della produzione

è svolto dalle economie di scala. Tuttavia, deve essere fatta una distinzione tra

economie di scala a livello di impresa e a livello di impianto. È stato dimostrato

che le economie di scala a livello di impresa sono fattori importanti nella decisio-

ne di servire un mercato estero attraverso controllate (Brainard, 1997, [4]), incen-

tivando in questo modo il processo di internazionalizzazione d’impresa. Le eco-

nomie di scala a livello di impianto, al contrario, favoriscono la concentrazione

della produzione in un unico stabilimento produttivo, disincentivando gli inve-

stimenti diretti esteri; tuttavia, gli effetti sull’internazionalizzazione restano am-

bigui poichè la concentrazione della produzione potrebbe favorire il commercio

internazionale.

L’evidenza empirica mostra che il processo di internazionalizzazione delle

imprese inizia solitamente con la fase della distribuzione. Questa scelta deriva

dal fatto che la vendita sul territorio estero può avvenire attraverso forme piutto-

sto flessibili e che richiedono un coinvolgimento finanziario relativamente basso;

anche le imprese di medie-piccole dimensioni, pertanto, possono intraprendere

la via dell’internazionalizzazione partendo dalla fase di vendita (Dematté e Per-

retti, 2008, [11]). Vi sono molteplici fattori che fungono da spinta per la ricerca di

mercati esteri dove distribuire i prodotti tra i quali risulta di primaria importan-

za l’opportunità di estendere le vendite nazionali. Essere presenti in altri mercati

consente di ottenere un fatturato più elevato ma anche di conseguire margini

maggiori e di raggiungere il livello ottimale di produzione, ossia il livello che
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permette di beneficiare delle economie di scala e di specializzazione. La ven-

dita di prodotti in Paesi esteri può essere una scelta indotta dalla maturità della

domanda domestica oppure potrebbe configurarsi come semplice imitazione del-

l’impresa leader del settore. Brainard, nell’analizzare i fattori che favoriscono le

vendite delle filiali estere in relazione al commercio, cita la possibilità di aggira-

re potenziali barriere commerciali, evitare costi di trasporto e sfruttare economie

di scala a livello di impresa (Brainard, 1997, [4]). Altri elementi, tuttavia, posso-

no favorire l’inserimento di prodotti all’estero come, ad esempio, la dimensione

del mercato interno e di quello target, le caratteristiche della domanda estera e il

perseguimento di una strategia di diversificazione volta a ridurre il rischio Paese

sostenuto dall’impresa.

I mercati esteri possono essere considerati un’estensione del mercato locale

e, al tempo stesso, una discontinuità rispetto ad esso. Essi rappresentano una

fonte di potenziali opportunità ed è proprio per questo motivo che un numero

crescente di imprese si sta avvicinando all’esperienza dell’internazionalizzazio-

ne, nonostante essa comporti delle difficoltà aggiuntive rispetto alla presenza nei

soli mercati locali. Queste difficoltà saranno illustrate nel paragrafo seguente.

1.2.4 Criticità dell’espansione estera

Ci si chiede a questo punto quali sono le principali difficoltà incontrate dalle im-

prese che decidono di travalicare i confini del Paese in cui sono localizzate. Si è

visto che le imprese hanno molte alternative per entrare in un mercato estero e

hanno la possibilità di scegliere, in modo oculato, la modalità più adeguata alle

loro esigenze. In qualunque forma avvenga l’espansione dell’impresa verso Paesi

esteri, il processo di internazionalizzazione porta con sé, inevitabilmente, molte-

plici difficoltà. Configurandosi come un’espansione produttiva o commerciale,

l’entrata in un mercato estero richiede un maggior coinvolgimento finanziario

dell’impresa e, con esso, l’assunzione di rischi economici maggiori. Questi, tut-
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tavia, non sono aspetti peculiari del processo di internazionalizzazione in quan-

to si verificano anche nel caso di espansione dell’impresa all’interno dei confini

nazionali.

Le specificità del processo in esame devono essere ricercate nel fatto che si sta

approcciando un nuovo mercato e questo implica un cambiamento del contesto

ambientale in cui l’impresa opera. Questa constatazione appare ovvia ma spesso

le imprese commettono l’errore di valutare l’attrattività del mercato estero esclu-

sivamente in base alle vendite potenziali, determinate osservando precisi para-

metri economici del Paese di destinazione quali, prodotto interno lordo, livello

di benessere dei consumatori e propensione al consumo (Ghemawat, 2001, [25]).

In questo tipo di analisi, i costi e i rischi che derivano dalla diversità dei sistemi

nazionali sono completamente trascurati. I maggiori rischi a cui si fa riferimen-

to non derivano solo dall’incertezza circa l’andamento futuro delle operazioni

estere; si tratta di rischi legati anche alla esigua conoscenza del contesto estero

in cui si opera. Spesso questa situazione viene indicata con l’espressione liabili-

ty of foreigness, che indica una scarsa conoscenza del mercato, dei consumatori,

delle istituzioni e del contesto culturale del Paese target. A questo tipo di incer-

tezza si aggiunge anche la fragilità di essere appena entrati nel mercato, indicata

con l’espressione inglese liability of newness, situazione in cui le imprese devono

ancora crearsi una reputazione ed avviare legami di fiducia con gli altri attori

dell’ambiente rilevante in cui sono inserite (Isotta, 2010, [38]).

Le principali criticità del processo di internazionalizzazione individuate da

Dematté et al. sono cinque e consistono nel superamento dei confini naziona-

li, o comunque delle dogane, nel cambiamento di valuta, del sistema normativo

ed istituzionale, nella differenza linguistica e del contesto generale (Dematté e

Perretti, 2008, [11]). Questi sono tutti ostacoli all’espansione internazionale delle

imprese, nel senso che impongono loro costi maggiori derivanti sia dalle barrie-

re commerciali sia dalla necessità di reperire informazioni utili ad accrescere la
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conoscenza del mercato estero. Queste discontinuità non sono esaustive ma si

ritiene che gli elementi residuali ostativi del fenomeno di internazionalizzazione

possano essere ricompresi tra quelli precedentemente elencati.

1.3 Conclusioni

In questo capitolo si è voluto distinguere il processo di globalizzazione da quello

di internazionalizzazione al fine di evidenziare il legame esistente tra i due con-

cetti. Parlando di internazionalizzazione d’impresa si intende la crescente disper-

sione geografica delle operazioni delle imprese, dimostrata da molti studi nazio-

nali ed internazionali; questo processo contribuisce a collegare sistemi economici,

culturali e sociali, rendendoli sempre più interdipendenti e simili, tendenza che

viene indicata con il termine globalizzazione.

L’espansione internazionale può costituire una scelta per le imprese, al fine di

mantenere un certo vantaggio competitivo, ma talvolta si configura come un vero

e proprio obbligo, soprattutto per le piccole-medie imprese, per poter continuare

ad operare in modo remunerativo, dal momento che ignorare i mercati esteri

vorrebbe dire restare lontani da reti internazionali ricche di opportunità.

Le numerose ricerche sul processo di internazionalizzazione permettono di

presentare un quadro alquanto completo dei vantaggi e delle difficoltà ad esso

legati e di quale possa essere la forma più adeguata per approcciare un deter-

minato mercato, considerando sia le caratteristiche dell’impresa che del mercato

di destinazione. Ciò nonostante l’entrata in un mercato estero conserva sempre

un certo margine di incertezza che deriva dall’elevata quantità di variabili che

devono essere considerate in modo sistematico, dall’aleatorietà che le caratte-

rizza e dall’esperienza internazionale maturata dal management. Considerando

quanto detto finora, si ritiene necessario inquadrare il processo di internaziona-

lizzazione d’impresa in una prospettiva teorica dinamica e che tenga conto dei

limiti informativi che devono essere affrontati quando si valutano le opportunità
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di espandere le operazioni dell’impresa in mercati esteri.

Nel prosieguo dell’elaborato ci si focalizzerà sulle decisioni inerenti la sele-

zione del mercato estero. In particolare, si farà riferimento al concetto di distanza

psichica, particolarmente noto nella letteratura dell’economia internazionale, e

si cercherà di valutare l’importanza che esso assume nei processi decisionali di

internazionalizzazione delle imprese italiane. Questa impostazione sarà inqua-

drata all’interno del «paradigma del cambiamento incrementale», un approccio

teorico che cerca di ridurre l’incertezza che avvolge le operazioni internazionali,

senza la pretesa di eliminarla.



Capitolo 2

SCELTA DEL MERCATO TARGET:
INQUADRAMENTO TEORICO

«La motivazione per avere
studi specifici sulle imprese
transnazionali [. . . ] è che
l’esistenza di Stati nazionali ha
un impatto sulle strategie delle
imprese»

G. Ietto-Gillies

In questo capitolo ci si propone di approfondire una particolare questione le-

gata al processo di internazionalizzazione dell’impresa, ovverosia la scelta dei

Paesi esteri verso i quali espandere le operazioni aziendali. Si introdurrà l’ar-

gomento dicendo che, trattandosi di una scelta che coinvolge un gran numero

di variabili, difficilmente può essere ricondotta ad un processo decisionale ca-

ratterizzato da razionalità illimitata. Tale scelta, piuttosto, dovrebbe essere in-

quadrata come un processo graduale, durante il quale l’impresa si muove con

prudenza verso gli ambienti che percepisce come meno rischiosi e più adatti al

raggiungimento dei suoi obiettivi.

Al fine di costruire una solida base su cui formulare i quesiti di indagine, si

cercherà di contestualizzare l’espansione internazionale dell’impresa in un qua-

dro teorico che permetta di analizzare la realtà empirica semplificandola, senza

l’obiettivo e la presunzione di descriverla in modo esatto ed esaustivo. I modelli

28
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che verranno qui richiamati sono due, il modello del ciclo di vita del prodotto di

Vernon (1966, [69]) ed il modello del paradigma incrementale di Johanson e Vahl-

ne (1977, [44]). Si focalizzerà l’attenzione principalmente su quest’ultimo studio

per il fatto che esso approccia la questione della direzione delle attività d’impresa

verso l’estero in modo originale, introducendo il concetto di distanza psichica.

Si ritiene che qualsiasi discorso sull’internazionalizzazione non possa prescin-

dere dal considerare quei fattori che separano, che creano una sorta di attrito tra

l’impresa e l’ambiente estero con cui entra in contatto. Riflettendo sul fatto che

la distanza psichica rappresenta l’insieme dei fattori che in qualche modo osta-

colano la comunicazione e le relazioni tra l’impresa ed un mercato estero, si com-

prende che analizzare tale costrutto può essere particolarmente utile per indiriz-

zare le politiche pubbliche volte a favorire l’internazionalizzazione. Quest’ulti-

mo processo dovrebbe essere inteso come una crescita aziendale. In generale,

per un’impresa, crescere significa comunicare e condividere con altri, mettersi in

discussione in un sistema di relazioni aperto al fine di ottenere dei feedback che

costituiscono gli stimoli per il cambiamento ed il miglioramento continuo; tutto

ciò presuppone che gli attori siano in grado di relazionarsi e di comprendersi a

vicenda. Da qui si coglie l’importanza e la necessità di introdurre la dimensione

psichica negli studi afferenti l’internazionalizzazione. A tal proposito si presenta

il recente studio di Dow e Karunaratna (2006, [16]) e l’analisi empirica che si vuo-

le sviluppare nel prosieguo dell’elaborato prende come riferimento il modello

qui sviluppato. Il capitolo si concluderà con la stesura delle domande d’indagine

che guideranno questo lavoro nell’obiettivo di apportare un contributo, seppur

minimo, ai processi di internazionalizzazione delle imprese.
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2.1 Selezione del mercato estero tra razionalità ed
incertezza

Nel primo capitolo si è detto che l’internazionalizzazione d’impresa prevede il

superamento dei confini nazionali da parte di almeno una fase del ciclo produt-

tivo e che questo processo è intrapreso oggigiorno da un numero crescente di

imprese, ciascuna di esse spinta da fattori ed obiettivi diversi. Una delle pri-

me decisioni che il management deve effettuare riguarda la selezione del merca-

to target e la modalità d’entrata. Queste scelte sono fortemente interdipendenti

tra loro ma in questa sede sono trattate separatamente al fine di ridurre la com-

plessità espositiva dell’argomento. Nel primo capitolo, al paragrafo 1.2.2, sono

state brevemente descritte le forme di entrata più utilizzate dalle imprese e si è

messo in luce quale possa essere la scelta ottimale in base alle esigenze dell’im-

presa. In questo capitolo resta da approfondire il processo di scelta che porta ad

individuare la direzione dell’espansione geografica.

Alcuni approcci spiegano la selezione del mercato ottimale partendo dai mo-

tivi che incoraggiano l’impresa ad internazionalizzarsi. Per cui, ad esempio, se

l’impresa si spinge verso i mercati esteri al fine di ridurre il costo del fattore la-

voro risulta ovvio che essa stabilisca le fasi produttive in un Paese in cui il costo

del lavoro è relativamente basso rispetto al Paese d’origine o che esternalizzi tale

produzione e la importi da quel Paese1. Rimandando al paragrafo 1.2.3 per l’ana-

lisi dei principali fattori alla base dell’internazionalizzazione delle varie fasi della

value chain, si vuole qui mettere in dubbio che nella realtà queste decisioni siano

affrontate con la massima razionalità ed in condizioni di informazioni complete.

La selezione dei mercati esteri si configura come una scelta complessa e che

coinvolge un gran numero di variabili. Perchè possa essere descritta come una
1Si fa qui riferimento a due scelte alternative che incidono notevolmente sulla struttura pro-

prietaria dell’impresa. Essa, infatti, può decidere di operare direttamente nei mercati esteri attra-
verso un IDE oppure può avviare relazioni di mercato con i fornitori esteri, operazioni indicate
in letteratura con l’espressione «arm’s lenght».
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scelta del tutto razionale, il processo decisionale necessita di completa disponi-

bilità di informazioni; spesso però queste informazioni non sono disponibili o,

se lo sono, il loro reperimento pone le imprese a dover sostenere ingenti costi.

Per di più, non è detto che le imprese, una volta ottenute tutte le informazioni

necessarie, siano in grado di optare per la soluzione ottimale; questo dipende dal

modo in cui le informazioni vengono elaborate e valutate (Dematté et al., 2008,

[11]; Isotta, 2010, [38]). In ogni caso, la selezione del mercato target non è influen-

zata solo dalle informazioni di cui dispone l’impresa; fattori rilevanti sono anche

la percezione soggettiva del decisore circa le opportunità ed i rischi connessi ad

un determinato mercato e la relazione di doppia causalità esistente tra la scelta di

espansione internazionale e le caratteristiche dell’ambiente in cui l’impresa de-

cide di inserirsi. A tal proposito, O’Farrell e Wood (1994, pag. 245, [53]) hanno

formulato alcune considerazioni in merito all’importanza strategica dell’espan-

sione internazionale ed hanno indicato tra le principali criticità quelle riportate

di seguito:

- la natura dinamica del processo, nel senso che l’esperienza accumulata dal-

l’impresa le permette di rivedere le scelte passate;

- la percezione soggettiva dei decisori d’azienda in merito ai rischi e alle

opportunità dei mercati esteri;

- il legame bidirezionale tra lo sviluppo del mercato estero e i processi di

espansione delle imprese, sia a livello domestico che internazionale;

- il legame bidirezionale tra la selezione del mercato estero e le relazioni

interaziendali, soprattutto nel rapporto cliente-fornitore.

La medesima prospettiva è assunta anche da Araujo e Rezende (2003, [1]) quan-

do dicono che il comportamento dell’impresa condiziona ed allo stesso tempo è

influenzato dalla rete di relazioni che essa stabilisce con attori interni ed ester-
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ni ad essa, sia che operino nel suo stesso contesto geografico o meno. Pertanto

risulta estremamente difficile analizzare e predire l’evoluzione del processo di in-

ternazionalizzazione in quanto, nonostante le scelte passate continuino ad avere

un ruolo fondamentale, il coinvolgimento in molteplici relazioni espone l’impre-

sa a potenziali discontinuità che potrebbero deviarla da uno schema di sviluppo

internazionale prestabilito.

Quanto detto fa presumere che, nella realtà, le imprese operino in un contesto

di razionalità limitata e che si muovano lungo la via dell’internazionalizzazione

seguendo delle dinamiche omeostatiche2, difficilmente prevedibili. Il graduale

adattamento alle diverse circostanze ambientali permette all’impresa di accumu-

lare informazioni e di accrescere la sua esperienza internazionale; tutto ciò con-

sente di ridurre l’incertezza che avvolge le operazioni estere avviate dall’impre-

sa. Questa impostazione può essere ritrovata anche nello studio di Dematté et al.

(2008, [11]), nel quale, dopo aver presentato alcuni possibili fattori che guidano

le imprese verso un primo approccio ai mercati esteri3, si sottolinea che le prime

esperienze oltre frontiera sono cruciali per la raccolta di informazioni utili per le

scelte future. Questo discorso vale soprattutto per le PMI che non hanno la possi-

bilità di destinare ingenti risorse alla raccolta e all’elaborazione di informazioni;

per loro l’esperienza diretta nei mercati esteri è di primaria importanza.

2.2 Rassegna della letteratura

Nella letteratura economica vi sono diversi approcci teorici a cui si può fare ri-

ferimento per cogliere le caratteristiche del processo di internazionalizzazione.

Ai fini del presente elaborato, gli approcci in oggetto possono essere divisi in
2Con questa espressione si indica la capacità di un qualsiasi organismo vivente di reagire al

variare delle condizioni esterne e di raggiungere un equilibrio stabile [14].
3Le scelte d’internazionalizzazione delle imprese nascono principalmente dalla ricerca di fat-

tori produttivi a costi inferiori, possibilità di raggiungimento delle economie di scala, maturità
del mercato domestico ed incontri occasionali con importatori o produttori stranieri.
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due filoni, quelli appartenenti alla teoria economica e quelli fondati sulla teoria

comportamentale dell’impresa (Benito e Gripsrud, 1992, [3]).

Al primo filone appartengono quei modelli che, per analizzare le scelte di

internazionalizzazione delle imprese, si basano sul vantaggio comparato e sui

costi di transazione. Essi spiegano il fenomeno in modo parziale, nel senso che si

concentrano alternativamente sul commercio internazionale o sugli investimenti

diretti esteri effettuati dalle imprese. Questi approcci sono molto utili per appro-

fondire le diverse forme di entrata, per confrontare i benefici e le difficoltà ad

esse collegati e per cogliere gli effetti sui sistemi economici coinvolti ma non so-

no in grado di presentare il processo di internazionalizzazione in modo completo,

cogliendone l’intrinseca dinamicità ed i limiti informativi che lo caratterizzano.

Infatti, i modelli facenti parte del primo filone partono dal presupposto che le im-

prese siano in possesso di tutte le informazioni necessarie per operare una scelta

ottimizzante, che permetta loro di espandere le attività oltre i confini nazionali

minimizzando i costi totali di produzione4 (Benito e Gripsrud, 1992, [3]). Secon-

do questa impostazione, la decisione di internazionalizzazione avviene in seguito

al bilanciamento di costi e benefici in modo statico, nel senso che si tratta di una

scelta ottima in relazione ad una o poche variabili economiche (Ietto-Gillies, 2005,

[37]) e che non contempla la possibilità di rivedere le scelte effettuate in passato

in base alla conoscenza accumulata dall’impresa.

Nel secondo filone si possono raggruppare i modelli che presentano l’espan-

sione internazionale come un processo di apprendimento graduale, il quale per-

mette di orientare le scelte future in base alle informazioni precedentemente rac-

colte ed opportunamente elaborate. In questi modelli, pertanto, l’acquisizione,

l’elaborazione e l’utilizzo della conoscenza sono fasi essenziali per lo sviluppo

dell’impresa focale e, di conseguenza, per la sua espansione internazionale. Que-
4Tra i costi totali di produzione rientrano i costi dei fattori produttivi, i costi di trasporto,

l’esistenza di barriere commerciali e di eventuali misure adottate dal governo.
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sto approccio potrebbe essere presentato come l’evoluzione della teoria economi-

ca in quanto cerca di integrare quest’ultima con dimensioni afferenti alle scienze

sociali e comportamentali al fine di comprendere le decisioni degli attori econo-

mici (Hosseini, 2008, [36]). Il postulato su cui poggia la teoria comportamenta-

le sostituisce il contesto di razionalità illimitata delle teorie economiche con un

contesto più verosimile, caratterizzato da incertezza e razionalità limitata dei de-

cisori, i quali operano una scelta soddisfacente e non più ottimizzante. Sotto

questo punto di vista i modelli del secondo filone sono più vicini alla realtà ed

inoltre, prestando attenzione all’esperienza accumulata, propongono una valida

soluzione per cogliere la dinamicità del processo.

L’impostazione teorica del presente elaborato farà riferimento a questo secon-

do filone di ricerca anche se esso, al pari del primo filone, non è esente da critiche

e da limiti, tanto che tuttora alcuni studiosi richiamano l’attenzione degli econo-

misti sulla necessità di formulare una teoria generale dell’internazionalizzazione

in quanto essa non è ancora disponibile (Dematté et al., 2008, [11]).

2.2.1 Approccio comportamentale: i modelli sequenziali

I modelli che rientrano nell’approccio comportamentale sono essenzialmente due:

il modello del ciclo di vita del prodotto di Vernon (1966, [69]) e il modello del pa-

radigma incrementale di Johanson e Vahlne (1977, [44]). Essi sono accomunati,

come si è già detto, dalla concezione dinamica del processo di internazionalizza-

zione e dall’importanza che viene attribuita alla conoscenza e alla percezione del

rischio.

Stando a quanto riportato da Dematté et al. (2008, [11]), questo filone di ricer-

ca ha ricevuto notevole impulso dagli studi pioneristici di Vernon, i quali hanno

svolto un ruolo importante nel mettere in dubbio che la scelta dell’impresa di

operare all’estero fosse determinata dalle sole variabili economiche come propo-

sto dalla teoria dei vantaggi comparati e dei costi di transazione. Distaccandosi
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dalla letteratura in auge nel suo periodo, Vernon (1966, [69]) ha spiegato il proces-

so di internazionalizzazione delle imprese facendo riferimento al ciclo di vita del

prodotto ed introducendo fattori come l’innovazione, le economie di scala, la co-

noscenza e l’incertezza. Secondo questa impostazione, l’elemento che conferisce

dinamicità alle operazioni aziendali non è tanto l’opportunità, effettiva o poten-

ziale, intravista dall’impresa, ma piuttosto la minaccia percepita alla sua posizio-

ne attuale; la minaccia è lo stimolo ad agire, ad intraprendere nuove strade al fine

di mantenere e, in alcuni casi, di migliorare il proprio potere di mercato (Vernon,

1966, [69]). Durante le diverse fasi dello sviluppo di un prodotto5, l’impresa si

trova a dover gestire i comportamenti strategici dei concorrenti, i cambiamenti

della domanda e delle tecniche di produzione. Vernon (1966, [69]) ha utilizzato

questi elementi mutevoli per spiegare le scelte di localizzazione produttiva, così

come illustrato nella figura 2.1. Da quest’ultima si nota che, nella fase iniziale del

ciclo di vita del prodotto, la produzione è concentrata esclusivamente negli Stati

Uniti; la spiegazione accolta da Vernon è che questo Paese presenta condizioni

particolarmente favorevoli all’introduzione di nuovi prodotti come, ad esempio,

la propensione al consumo, la facilità di comunicazione tra produttori e consu-

matori e l’accessibilità del sapere scientifico. La fase di sviluppo del prodotto è

caratterizzata da un forte aumento della domanda, proveniente anche dai mer-

cati esteri, dalla tendenza verso la standardizzazione del prodotto e dall’entrata

di nuovi concorrenti; a questo punto l’impresa divenuta esportatrice inizia a por-

re particolare attenzione sui costi di produzione, più che sulle caratteristiche del

prodotto, e prende in considerazione la possibilità di avviare operazioni nei mer-

cati di sbocco esteri, perlopiù in altri Paesi avanzati. Il modello prevede che, se

il differenziale salariale tra gli Stati Uniti e l’altro Paese in cui l’impresa ha stabi-

lito le sue operazioni è abbastanza elevato, vi è la possibilità che le esportazioni
5Vernon (1966, [69]) usa distinguere tre fasi nel ciclo di vita del prodotto, l’introduzione, lo

sviluppo ed il declino, e ad esse fa corrispondere diversi atteggiamenti dell’impresa nei confronti
dei mercati esteri.
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Figura 2.1: Fasi del ciclo di vita del prodotto e relative scelte di localizzazione
della produzione.

Fonte: Vernon (1966, pag. 199)

degli Stati Uniti siano completamente sostituite dalla produzione estera, la quale

sarà in grado di generare flussi esportativi verso Paesi meno avanzati e verso gli

stessi Stati Uniti. Con l’avanzare della fase di declino del prodotto, le imprese

colgono l’opportunità di decentrare la produzione, o almeno le fasi a maggior

intensità di lavoro, verso i Paesi meno sviluppati che offrono fattori produttivi a
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costi contenuti.

Il modello di Vernon è stato diffusamente accettato in letteratura soprattutto

perchè ha permesso di spiegare i processi di internazionalizzazione tramite IDE

intrapresi dagli Stati Uniti durante gli anni Sessanta. Questo modello è stato qui

esposto non tanto per la sua capacità esplicativa degli attuali processi di interna-

zionalizzazione ma per il fatto che esso rappresenta uno dei pochi tentativi teorici

di cogliere la direzione degli investimenti esteri.

A pochi anni di distanza dal modello di Vernon, è stato elaborato un altro mo-

dello sequenziale, che viene spesso indicato come «modello degli stadi» o «mo-

dello di Uppsala». Questo modello è stato proposto dalla scuola scandinava ed

è il risultato di numerosi studi empirici condotti sul processo di internazionaliz-

zazione di alcune imprese manifatturiere della Svezia. Ietto-Gillies (2005, pag.

124, [37]), nella sua rassegna della letteratura legata all’internazionalizzazione,

sottolinea che il modello in oggetto riesce a spiegare due aspetti importanti del

processo di internazionalizzazione:

1. il graduale aumento dell’impegno di un’impresa nello stesso mercato estero

attraverso insediamenti successivi;

2. l’espansione delle attività verso nuovi mercati esteri, seguendo una sequen-

za temporale legata alla distanza psichica esistente tra il Paese d’origine e

quello di destinazione.

Gli studi di Johanson e Vahlne (1977, [44]) e Johanson e Wiedersheim-Paul (1975,

[42]) si sono concentrati principalmente sul primo aspetto, spiegando in modo

dettagliato il crescente coinvolgimento dell’impresa nel medesimo mercato este-

ro. A tal proposito gli autori hanno definito la «catena di insediamenti» o meglio

le fasi principali attraverso le quali il processo di internazionalizzazione può svi-

lupparsi. La sequenza prevede il passaggio da attività occasionali di esportazione

all’utilizzo di agenti indipendenti, da filiali commerciali all’estero alla creazione
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di filiali produttive6. Johanson e Vahlne (1977, pag. 26, [44]) introducono elementi

legati allo stato e al cambiamento del processo al fine di delineare l’internaziona-

lizzazione in uno schema circolare, dove l’esito di una decisione rappresenta la

base informativa per le decisioni seguenti, così come rappresentato nella figura

2.2. Ciò che risulta particolarmente interessante di questo modello è la relazio-

Figura 2.2: Meccanismo alla base del processo di internazionalizzazione: aspetti
di stato e cambiamento.

Fonte: Johanson e Vahlne (1977)

ne diretta tra la conoscenza del mercato estero e le risorse che l’impresa decide

di destinargli; pertanto, gli autori sostengono che una maggiore conoscenza del

mercato estero riduce il grado di rischio legato al potenziale investimento e giu-

stifica un impegno di risorse maggiore in tale mercato (Forsgren, 2001, [23]). L’a-

spetto dinamico del modello in esame si coglie proprio in questo: il passaggio

da una fase all’altra del processo avviene in seguito ad una maggiore conoscen-

za del mercato, che è fortemente legata al grado di impegno già assunto in esso.

Tale relazione può essere compresa se si pensa che l’esperienza diretta dell’im-

presa sui mercati esteri consente di sviluppare degli schemi utili a percepire e ad
6Gli stadi di sviluppo internazionale portano, in generale, ad un maggiore coinvolgimento di

risorse e ad un crescente contatto con il mercato estero.
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elaborare i rischi e le opportunità che quel contesto estero presenta (Johanson e

Vahlne, 1977, [44]).

Si è detto precedentemente che il modello scandinavo considera anche un se-

condo aspetto del processo di internazionalizzazione, ovvero la sequenza tempo-

rale di entrata nei diversi Paesi. La scuola scandinava, per spiegare la selezione

sequenziale dei mercati esteri in cui l’impresa svolgerà le sue operazioni, ha svi-

luppato il concetto di distanza psichica. Questa è stata definita da Johanson e

Vahlne (1977, pag. 24, [44]) come «la somma di fattori che ostacolano il flusso di

informazioni da e verso il mercato. Esempi possono essere le differenze di lingua,

istruzione, pratiche manageriali, cultura e sviluppo industriale». Dall’evidenza

empirica sulla quale è stato elaborato questo modello sembrerebbe di poter affer-

mare che vi è una relazione lineare tra la distanza psichica e la sequenza di entrata

nei Paesi esteri; le imprese, quindi, approccerebbero prima i mercati più vicini in

termini di distanza psichica e successivamente espanderebbero il loro coinvolgi-

mento in Paesi psichicamente più distanti (Ietto-Gillies, 2005, [37]). Questa os-

servazione può essere facilmente relazionata con la teoria comportamentale per

il fatto che, in entrambi i casi, la scarsità di informazioni e l’incertezza inducono

ad una scelta limitata, ristretta a poche alternative; entrambi gli approcci inoltre,

attribuendo un ruolo di primaria importanza alla conoscenza e all’esperienza,

offrono dinamicità al contesto in quanto questi fattori accrescono le alternative

considerate nel processo decisionale e offrono uno stimolo per il cambiamento.

Nonostante gli stessi autori del modello scandinavo abbiano riconosciuto che la

distanza psichica non è l’unico fattore che esercita un’influenza sulle operazioni

internazionali (Johanson e Wiedersheim, 1975, [42]), il concetto ha attirato l’at-

tenzione di molti studiosi e ricercatori, i quali hanno cercato di valutarne l’effetto

sui processi di internazionalizzazione, ognuno di essi apportando un contributo

innovativo e rendendo la contestualizzazione del costrutto assai eterogenea.

Il modello del cambiamento incrementale, nonostante abbia apportato un no-
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tevole contributo alla letteratura sull’internazionalizzazione, soprattutto per aver

introdotto elementi di dinamicità e per aver cercato di rappresentare un fenome-

no molto complesso nei suoi tratti essenziali, ha ricevuto numerose critiche legate

principalmente al determinismo e all’unidirezionalità che introduce nel proces-

so evolutivo (Ietto-Gillies, 2005, [37]; Dematté et al., 2008, [11]) e per il fatto che,

essendo stato elaborato alcuni decenni fa, non coglie i più recenti avanzamenti

teorici (Johanson e Vahlne, 2009, [43]). Parlando di determinismo si intende che

il modello, partendo dall’osservazione di alcune variabili come la conoscenza del

mercato estero e le risorse già investite in esso, ha l’ambizione di determinare

l’impegno futuro dell’impresa. La realtà, però, presenta un grado di complessità

superiore, tanto più che nei processi di internazionalizzazione intervengono an-

che numerosi fattori soggettivi, insiti nei decisori aziendali, che il modello non

coglie o coglie in modo implicito. La caratteristica di unidirezionalità indica che

il modello non prevede la possibilità che un’impresa, dopo aver maturato una

certa esperienza in un determinato Paese estero, decida di ridurre il suo impegno

in quel contesto o, al limite, di abbandonarlo del tutto. Questa, in effetti, è un’as-

sunzione piuttosto forte se si considera che non è infrequente apprendere di espe-

rienze estere fallimentari. Per far fronte alla terza critica, ovverosia all’anacroni-

smo teorico di riferimento, gli autori del modello originario di Uppsala hanno

recentemente proposto un suo aggiornamento che tiene conto dei cambiamenti

avvenuti dagli anni Settanta ad oggi nell’ambiente in cui operano le imprese. In

particolare, essi hanno introdotto nel modello iniziale la concezione del mercato

come una rete di relazioni tra attori economici, tra i quali si instaura una forte

interdipendenza. Nelle reti relazionali circolano conoscenza, fiducia ed impegno

e tutto ciò ha un certo impatto sui processi di selezione dei mercati esteri e della

forma d’entrata (Johanson e Vahlne, 2009, [43]). Il processo di internazionalizza-

zione, nel modello aggiornato, procede in base alle opportunità riconosciute non

solo dall’impresa focale ma anche dai suoi partner più stretti; questo è possibile
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in quanto l’apprendimento non avviene solo tramite l’esperienza diretta all’este-

ro, come accadeva nel modello originale, ma anche attraverso la condivisione di

conoscenza tra gli appartenenti alla rete. Ne esce un nuovo limite potenziale per

l’impresa, indicato dagli autori con l’espressione liability of outsidership, che con-

siste nella possibilità che l’impresa sia esclusa da reti che le consentirebbero di

accrescere la sua conoscenza dei contesti esteri. In questa prospettiva la distanza

psichica conserva ancora una certa importanza, anche se ridotta rispetto al mo-

dello iniziale (Johanson e Vahlne, 2009, [43]). L’appartenenza ad una rete può

sopperire alla mancanza di informazioni o di esperienza diretta su un certo con-

testo estero, riducendo così l’impatto della distanza psichica sul processo di in-

ternazionalizzazione. Tuttavia, se l’impresa non è stata in grado di entrare in una

rete relazionale forte, la distanza psichica incide notevolmente sull’internaziona-

lizzazione: si avvia, infatti, un processo cumulativo circolare per cui l’esclusione

dalla rete non permette di ridurre la distanza psichica e quest’ultima ostacola, a

sua volta, l’avvio di relazioni di fiducia che sono una condizione necessaria per

l’impresa al fine di individuare e cogliere opportunità di sviluppo.

2.3 La distanza psichica

Da quanto detto finora si evince che il concetto di distanza psichica potrebbe

ancora detenere una certa attualità e pertanto si ritiene che esso meriti un’analisi

aggiornata circa la sua importanza nei processi di internazionalizzazione delle

imprese.

Da quando è stata introdotta per la prima volta7, la distanza psichica è stata

oggetto di numerosi studi, soprattutto di quelli afferenti all’economia interna-

zionale e al marketing. Il concetto è stato inoltre utilizzato per spiegare molte

altre questioni economiche che coinvolgono i mercati internazionali. Håkanson
7Solitamente si fa riferimento allo studio empirico di Beckerman (1956), il quale utilizza il

nuovo concetto per spiegare i flussi commerciali internazionali.
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e Ambos (2010, pag. 195, [31]), ad esempio, riportano che il concetto di distanza

psichica è stato utilizzato per spiegare la scelta dei mercati verso i quali esporta-

re, la forma di entrata nei Paesi esteri, l’organizzazione delle pratiche di gestione

delle risorse umane, le strategie di negoziazione, gli investimenti in R&D all’e-

stero e le pratiche di trasferimento di conoscenza. La diversità delle prospettive

di indagine ha fatto si che si diffondesse una certa confusione sull’argomento le-

gata sia alla concettualizzazione del fenomeno che alla sua misurazione (Prime

et al., 2009, [56]). Inoltre le indagini empiriche volte a valutare l’importanza del-

la distanza psichica sono giunte a risultati eterogenei e spesso non confrontabili

tra i diversi contesti geografici; questo è quanto esposto nello studio di Dow e

Karunaratna, i quali sottolineano che la mancanza di uniformità «ha impedito lo

sviluppo e l’adozione di un insieme univoco di strumenti per misurare la distan-

za psichica» (Dow e Karunaratna, 2006, pag. 579, [16]). In generale, si può dire

che l’apparente semplicità del concetto di distanza psichica ha contribuito no-

tevolmente alla sua diffusione; quest’ultima, però, è avvenuta in modo tutt’altro

che omogeneo e la mancanza di una solida teoria è la principale causa della scarsa

utilità che il concetto riveste nelle analisi e nelle previsioni economiche interna-

zionali. Alcuni studiosi, come ad esempio Stöttinger e Schlegelmilch (2000, [65]),

sono arrivati a dubitare circa l’utilità di condurre ulteriori studi finalizzati ad in-

dividuare uno strumento legato alla distanza psichica in grado di predire alcune

evoluzioni del processo di internazionalizzazione delle imprese. Altri autori, in-

vece, ritengono che la distanza psichica, essendo un costrutto molto complesso,

merita sicuramente un’attenzione maggiore di quanta ne abbia ricevuta finora

(O’Grady e Lane, 1996, [54]).

I molteplici studi inerenti la distanza psichica partono dal presupposto co-

mune che la circolazione di informazioni e di conoscenza avvenga con maggiore

facilità tra l’impresa ed i contesti esteri a lei più familiari (Håkanson e Ambos,

2010, [31]; Brewer, 2007, [6]). La facilità di comunicazione e la similitudine tra
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ambienti economici farebbero percepire all’impresa una minore incertezza nel-

l’avviare operazioni con quel Paese piuttosto che con mercati meno conosciuti

(Sheriff et al., 2010, [61]) e questo dovrebbe trovare riscontro, nella realtà dei fat-

ti, in relazioni commerciali più intense tra Paesi simili. Detto in altre parole, la

letteratura sull’internazionalizzazione d’impresa che segue quest’impostazione

si avvale della distanza psichica per spiegare la direzione dell’espansione estera,

suggerendo che un’impresa dovrebbe avvicinarsi ai contesti esteri in modo gra-

duale partendo, almeno nella fase iniziale di internazionalizzazione, da quelli a

lei più simili (Sousa e Bradley, 2006, [64]).

Prima di formulare i quesiti d’indagine, è opportuno chiarire la portata del

concetto di distanza psichica e definire, in modo chiaro ed operativo, cosa si in-

tende parlando di similitudine tra Paesi. Di questo ci si occuperà nei prossimi

paragrafi.

2.3.1 Sguardo d’insieme sul concetto di distanza psichica

Nei più recenti studi riguardanti la distanza psichica viene spesso evidenziata la

confusione che caratterizza questo concetto e la conseguente ambiguità che se ne

è generata a livello operativo. Prime et al. (2009, [56]) hanno da poco proposto

una recensione abbastanza esaustiva dei contributi empirici pubblicati dal 1990 al

2006; lo studio conferma la mancanza di una definizione generalmente accettata

e quindi anche di uno strumento ritenuto comunemente adeguato a misurare il

concetto ed il suo impatto sul processo di internazionalizzazione.

Una delle criticità che avvolge questi studi è legata al fatto che, mentre il ri-

ferimento alla dimensione psichica rimanda ad un costrutto intangibile ed insito

nella percezione individuale, le analisi empiriche si basano spesso su dati ogget-

tivi reperiti nelle statistiche nazionali, creando così una discrepanza tra la con-

cettualizzazione del fenomeno e la sua misurazione (Håkanson e Ambos, 2010,

[31]). Tra gli studi più recenti, Dow e Karunaratna (2006, [16]) constatano che,
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idealmente, la distanza psichica dovrebbe essere misurata a livello individuale e

nel momento in cui il processo decisionale avviene poichè è la percezione sogget-

tiva della distanza l’elemento che guida le scelte ed i comportamenti dei decisori

aziendali. Tuttavia gli autori sono consapevoli che questo approccio è affetto

da alcuni limiti legati essenzialmente alla scarsa disponibilità di informazioni in

merito alla percezione individuale antecedente il processo di scelta del deciso-

re (Dow e Karunaratna, 2006, [16]). Al fine di superare questa lacuna gli autori

hanno elaborato un nuovo modello che considera la percezione individuale della

distanza psichica come funzione di due fattori, uno oggettivo e l’altro soggetti-

vo, così come illustrato nella figura 2.3. Il primo fattore consiste in un insieme di

Figura 2.3: Relazione tra stimolo e percezione di distanza psichica.

Fonte: Dow e Karunaratna (2006 (b), pag. 7)

stimoli oggettivi che fanno riferimento ai contesti ambientali che l’impresa, attra-

verso le sue operazioni internazionali, mette in comunicazione; gli stimoli indivi-

duati dagli autori sono cultura, lingua, livello d’istruzione, sviluppo economico,

sistema politico, religione e fuso orario. Alcuni di questi fattori avevano ricevuto
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particolare attenzione anche in studi precedenti a quello in oggetto mentre altri,

come ad esempio la religione ed il fuso orario, non avevano incontrato la me-

desima notorietà nella letteratura precedente. Il modello prevede che l’insieme

di stimoli oggettivi sia filtrato dalla sensibilità individuale del decisore; questa

è influenzata da molteplici fattori ma gli autori hanno individuato tre principali

determinanti quali le precedenti esperienze all’estero, l’età anagrafica e il livello

d’istruzione del decisore. L’elemento oggettivo e quello soggettivo contribuisco-

no entrambi alla formazione della distanza psichica percepita, in base alla quale

vengono formulate e valutate le diverse alternative considerate nel processo de-

cisionale. L’approccio di Dow e Karunaratna (2006, [16]) affonda le proprie radici

nel modello di Uppsala con il quale condivide alcuni elementi: entrambi, infatti,

concepiscono la distanza psichica come un costrutto multidimensionale, influen-

zato da un insieme di fattori, e ritengono che tra questa e le decisioni manageriali

vi sia una certa relazione di causalità. Entrambi i modelli, inoltre, attribuisco-

no un ruolo chiave alla conoscenza del mercato in cui l’impresa si propone di

operare. A tal proposito, il modello di Uppsala fa riferimento all’apprendimento

graduale legato all’esperienza dell’impresa mentre l’approccio più recente ritie-

ne che le decisioni finali siano influenzate sia da fattori oggettivi sia da fattori

insiti nel decisore; i primi, ovvero i fattori macroeconomici, sono considerati i

principali determinanti nella selezione del mercato estero, mentre alla sensibilità

soggettiva viene attribuita la gran parte dell’instabilità del concetto di distanza

psichica.

Altra questione aperta in letteratura è il rapporto esistente tra la distanza psi-

chica e la distanza culturale. Alcuni studi, infatti, utilizzano indistintamente i

due concetti mentre altri riducono la complessità del concetto di distanza psichi-

ca facendo riferimento esclusivamente alla distanza culturale dal momento che

la considerano una buona approssimazione del concetto precedente: gli studi di

Kogut e Singh (1988, [46]) e di Benito e Gripsrud (1992, [3]) ne sono dei chia-
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ri esempi. Questa prassi si è affermata in seguito alla diffusione degli studi di

Hofstede, nei quali la cultura è stata definita come «un insieme di schemi men-

tali collettivi che distinguono i membri di una categoria di persone da un’altra»

(Hofstede, 1994, pag. 1, [34]). Alla luce di un’indagine svolta sui dipendenti

dell’impresa multinazionale IBM durante gli anni Sessanta e Settanta, Hofstede

ha individuato quattro dimensioni in grado di spiegare le differenze di risposta

dei dipendenti delle filiali ubicate in Paesi diversi; a queste dimensioni se ne è

aggiunta una quinta sulla base di uno studio successivo. Le dimensioni in og-

getto, distanza dal potere, individualismo, mascolinità, avversione all’incertezza

e orientamento al lungo termine, sono state quantificate mediante l’uso di una

scala di misurazione e questo ha permesso di delineare un profilo culturale per

ogni Paese coinvolto nell’indagine e, di conseguenza, valutare le differenze esi-

stenti tra essi. Internazionalizzarsi significa espandersi oltre i confini nazionali

e quindi avere a che fare con attori appartenenti a culture diverse; dal momento

che le differenze culturali si riflettono in una maggiore difficoltà nel compren-

dere, monitorare e predire i comportamenti delle parti estere coinvolte, si può

capire il motivo per cui ci si aspetta relazioni più intense tra culture simili. Gli

studi sull’internazionalizzazione delle imprese hanno fatto ampio utilizzo del-

le dimensioni individuate da Hofstede, spesso unificate nell’indice proposto da

Kogut e Singh (1988, [46]), in particolare per spiegare la selezione del mercato

verso cui espandersi. La distanza psichica, tuttavia, non si esaurisce nelle sole

differenze culturali; vi sono anche altri fattori che incidono sulla facilità con cui

le informazioni vengono scambiate tra un Paese e l’altro. Per questa ragione, nel

prosieguo dell’elaborato, si considererà la distanza culturale come una delle di-

mensioni che compongono la distanza psichica esistente tra due Paesi. Questa

scelta è giustificata dal fatto che recenti studi dimostrano empiricamente che la

distanza culturale non rappresenta una buona approssimazione della distanza

psichica, arrivando a trascurare una parte sostanziale dell’impatto totale di que-
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st’ultima nel caso in cui si operi tale approssimazione (Dow e Karunaratna, 2006,

[16]; Dow e Ferencikova, 2010, [15]). Alla medesima conclusione sono giunti an-

che Håkanson e Ambos, i quali, osservando che tra i due concetti c’è una bassa

correlazione, hanno asserito che sarebbe opportuno mantenerli separati, sia a li-

vello di definizione che di analisi empirica; gli autori, inoltre, hanno dimostrato

che la sola dimensione culturale, misurata attraverso l’indice proposto da Ko-

gut e Singh, ha un impatto quasi trascurabile sulla distanza psichica complessiva

(Håkanson e Ambos, 2010, [31]). Anche lo studio di Sousa e Bradley raccomanda

di tenere distinti i due concetti dal momento che il livello di analisi degli stes-

si è ben diverso: infatti, mentre la distanza culturale si riferisce alla differenza

culturale esistente tra due Paesi ed è adeguato misurarla a livello nazionale, la

distanza psichica attiene alla dimensione individuale e quindi dovrebbe essere

esaminata a tale livello (Sousa e Bradley, 2006, [64]).

Particolare attenzione merita anche la questione dell’«illusione di simmetria»

sollevata negli studi di Shenkar (2001, [59]; Shenkar et al., 2008, [60]) ma che non è

mai stata approfondita in modo adeguato. A livello concettuale, infatti, l’utilizzo

del termine distanza induce a pensare ad un costrutto simmetrico, che non presta

particolare attenzione al punto di vista da cui si valutano le differenze tra Paesi.

Shenkar mette in discussione la simmetria del costrutto osservando che non vi

è nessuno studio che dimostra l’esistenza di una relazione di simmetria tra la

cultura dell’investitore e quella del Paese di destinazione ed afferma, di conse-

guenza, che la distanza percepita tra due Paesi non è necessariamente uguale se

valutata dal punto di vista di ciascuno di essi. Il problema appare ancora più

complesso se si pensa alla rilevazione empirica del concetto di distanza psichi-

ca. Molti degli studi legati a questo concetto hanno proposto degli indici per la

sua misurazione che si basano esclusivamente sulle differenze esistenti tra Paesi;

in questo modo, però, si commette l’errore di dare per assodato che la direzio-

ne del flusso di informazioni sia indifferente per spiegare e prevedere il modo in
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cui i decisori percepiscono, valutano e scelgono le opportunità offerte dai mercati

esteri. La questione può essere superata facendo riferimento, ancora una volta,

al modello di Dow e Karunaratna (2006, [16]). Esso, infatti, non presta attenzione

solo agli stimoli della distanza psichica in quanto, in questo modo, si otterrebbe

inevitabilmente un costrutto simmetrico. La ragionevole asimmetria prospettata

da Shenkar può essere ritrovata nel fattore soggettivo, ovverosia nella sensibilità

individuale del decisore. Quest’ipotesi appare plausibile dal momento che, di

fronte ai medesimi stimoli oggettivi, è proprio nella diversità dei decisori che si

deve ricercare l’elemento discriminante delle loro scelte.

2.3.2 Operatività della distanza psichica

Dalla fine degli anni Settanta, periodo in cui il concetto di distanza psichica ha

ottenuto grande notorietà nella letteratura economica, ad oggi sono stati propo-

sti numerosi studi aventi l’obiettivo di rendere operativo il concetto in esame. La

principale difficoltà che si presenta nell’approcciare questo argomento consiste,

come si è già detto, nella mancanza di omogeneità alla base di questi studi, ov-

verosia nella concettualizzazione della nozione di distanza psichica. Tutto ciò è

conseguenza della caratteristica di intangibilità del concetto di distanza psichica;

per questa ragione, tale concetto si presta ad essere analizzato in base a consi-

derazioni soggettive e, soprattutto, in base ai dati di volta in volta disponibili

ai ricercatori. Si comprende con facilità che, partendo da approcci concettuali

sostanzialmente differenti, gli autori sono giunti a proporre strumenti per la mi-

surazione della distanza psichica molto diversi tra loro. Questo ha ostacolato la

costruzione di un univoco quadro teorico di riferimento e, di conseguenza, l’i-

dentificazione di uno strumento ampiamente accettato per la misurazione della

distanza psichica.

In questo studio si farà riferimento all’approccio concettuale formalizzato da

Dow e Karunaratna (2006, [16]), così com’è stato proposto nel paragrafo prece-
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dente, poiché si ritiene che questi autori abbiano contribuito notevolmente all’a-

vanzamento degli studi sulla distanza psichica, proponendone una concettualiz-

zazione innovativa ma che, allo stesso tempo, non rinnega i contributi consolidati

nella letteratura economica legata a questo concetto. Dow e Karunaratna, infatti,

analizzano gli stimoli della distanza psichica riconducendosi a fattori già trattati

in letteratura ma seguendo uno schema nuovo. Essi, inoltre, attraverso la tecnica

delle scale, rendono operativi elementi che precedentemente avevano ricevuto

attenzione sul piano teorico ma che erano stati tralasciati a livello empirico in

quanto risultava piuttosto complicato coglierli in termini analitici. Per di più, de-

ve essere qui sottolineato che gli stimoli della distanza psichica individuati dallo

studio in oggetto possono essere misurati con relativa facilità dal momento che si

basano su dati pubblicamente disponibili per un gran numero di Paesi. Questo

giudizio è stato espresso anche in uno studio successivo di Dow e Ferencikova

(2010, [15]), i quali si sono ricondotti ad un indice costruito sulle scale di cui si

è detto per analizzare l’impatto della distanza psichica sul numero di proget-

ti di investimento diretto estero in entrata nel Paese Slovacchia e sulla relativa

forma d’entrata e performance economica. Da qui si può constatare l’attualità

dell’argomento e la sua potenziale applicabilità ad un gran numero di questioni

economiche attinenti la crescita.

In generale, si può affermare che il principale contributo della recente analisi

degli autori consiste nell’aver proposto uno strumento che ha l’obiettivo di co-

gliere gli stimoli della distanza psichica, ovverosia ciò che nel paragrafo 2.3.1 è

stato indicato come il fattore oggettivo alla base della distanza psichica percepita.

Non si deve però cadere nell’errore di ritenere che questa impostazione attribui-

sca scarsa importanza ai determinanti della percezione individuale dei decisori

coinvolti nelle scelte economiche. A supporto si cita nuovamente il lavoro di

Dow e Ferencikova (2010, [15]), nel quale si sottolinea la necessità di esaminare i

legami esistenti tra gli stimoli oggettivi e la percezione della distanza psichica al
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fine di cogliere l’importanza della dimensione soggettiva. Gli autori hanno ope-

rato la distinzione tra stimoli oggettivi della distanza psichica e sensibilità del

decisore perchè ritengono che, in questo modo, i costrutti d’interesse presentino

una maggiore stabilità, accessibilità e facilità di misurazione. Essi, inoltre, si sono

concentrati sugli stimoli oggettivi dal momento che l’analisi è stata effettuata a

livello nazionale e quindi appare lecito pensare che le caratteristiche individua-

li dei decisori si compensino tra loro e che le scelte manageriali possano essere

interpretate alla luce dei soli stimoli oggettivi (Dow e Karunaratna, 2006, [16]).

A questo livello di analisi si può anche superare il problema dell’assunzione di

omogeneità spaziale sollevato da Shenkar (2001, [59]), il quale sostiene che, calco-

lando la distanza tra due Paesi, si ipotizza che un determinato fattore sia unifor-

me all’interno di ciascuno di essi ma, di fatto, per molti Paesi quest’assunzione è

inappropriata. Alla critica di Shenkar si può controbattere che facendo uno stu-

dio a livello macroeconomico e considerando quindi un gran numero di imprese,

si giunge comunque a risultati interessanti che rappresentano l’effetto medio de-

gli stimoli oggettivi della distanza psichica sul comportamento aggregato delle

imprese (Dow e Karunaratna, 2006, [16]).

Seguendo la concettualizzazione formulata da Dow e Karunaratna (2006, [16]),

si vuole ora chiarire in che modo lo studio a cui si sta facendo riferimento ha re-

so operativo il concetto di distanza psichica, in altre parole si vuole ripercorrere

la metodologia utilizzata dagli autori per misurare le dimensioni alla base degli

stimoli oggettivi del concetto in esame.

Differenze culturali

Riportando quanto citato da Isotta (2010, pag. 96, [38]), Kreitner e Kiniki (2004)

hanno efficacemente definito la cultura come «l’insieme di convinzioni e valori

relativi a ciò che è auspicabile o meno all’interno di una comunità di persone»

e come «una serie di consuetudini formali e informali che sostegono tali valori».

Da queste definizioni si può dedurre che essa incide notevolmente sugli schemi
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mentali dei decisori, sul loro modo di comunicare e di interagire con le altre per-

sone; questo spiega la ragione per cui la cultura è sempre stata al centro degli

studi inerenti la distanza psichica. Dow e Karunaratna hanno rilevato la distanza

culturale tra Paesi facendo riferimento agli studi di Hofstede, prassi piuttosto dif-

fusa nella letteratura economica e di cui si è già detto nel paragrafo precedente.

L’analisi degli autori ha preso in considerazione le cinque dimensioni individuate

da Hofstede, la distanza dal potere, l’avversione all’incertezza, l’individualismo,

la mascolinità e l’orientamento al lungo termine (Hofstede, 1994, [34]), al fine di

valutarne l’impatto sull’indice di intensità commerciale; l’analisi è stata condot-

ta sia raggruppando le cinque dimensioni in un unico indice, come descritto da

Kogut e Singh (1988, [46]), sia testandole in modo indipendente. L’ipotesi di par-

tenza è che la distanza culturale incida negativamente sull’intensità commerciale

tra Paesi in quanto la prima si traduce in maggiori costi di transazione, legati al-

la difficoltà di interpretare e comprendere informazioni provenienti da contesti

culturali diversi.

Differenze linguistiche

La differenza linguistica tra due Paesi è un altro elemento che influisce notevol-

mente sui costi di transazione delle operazioni internazionali ma le difficoltà le-

gate alla sua misurazione hanno ostacolato la costruzione di strumenti empirici

atti alla rilevazione di questa dimensione. Al fine di misurare le differenze lin-

guistiche tra Paesi, lo studio in oggetto ha proposto un metodo innovativo basato

su tre indicatori. Il primo indicatore consiste nella distanza tra le lingue ufficia-

li8 dei due Paesi considerati. Se in un Paese vi è più di una lingua ufficiale, si è

considerata la coppia di lingue che presenta una distanza inferiore. La distanza

è stata misurata attraverso una scala a cinque modalità che si basa sulla classifi-

cazione delle lingue operata da Grimes e Grimes (Dow e Karunaratna, 2006, pag.

585, [16]). Partendo dall’osservazione che vi sono lingue che presentano un gra-
8Una lingua è considerata ufficiale quando è parlata da almeno il 20% della popolazione.
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do di similarità maggiore di altre, la classificazione cataloga le lingue in modo

gerarchico, in base alla famiglia, alla branca, alla sotto-branca di primo livello e

alla sotto-branca di secondo livello e, osservando la similitudine tra le lingue in

oggetto, assegna una precisa modalità. Ad esempio, se nei due Paesi è parlata

la medesima lingua il valore assegnato sarà 1, mentre se le lingue ufficiali appar-

tengono alla stessa famiglia, alla stessa branca, alla stessa branca di primo livello

ma a diverse branche di secondo livello il valore assegnato sarà 2, e così via fi-

no al valore 5 che indica lingue appartenenti a famiglie diverse. Il secondo ed

il terzo indicatore si basano, rispettivamente, sull’incidenza della lingua ufficiale

del Paese importatore sul Paese esportatore e viceversa. Essi vengono misurati

utilizzando una scala a cinque modalità; queste sono assegnate in modo tale da

rispecchiare la parte della popolazione che è in grado di parlare la lingua ufficiale

dell’altro Paese, sulla base dei seguenti parametri:

5 - meno dell’1%;

4 - tra l’1% ma meno del 5%;

3 - tra il 5% ma meno del 50%;

2 - tra il 50% ma meno del 90%;

1 - più del 90%.

Nel caso di più lingue ufficiali, per questi ultimi due indicatori si è calcolata una

media ponderata. Il postulato di base è, anche in questo caso, che le differenze

linguistiche incidano negativamente sull’intensità commerciale tra Paesi.

Differenze nel livello d’istruzione

Si può pensare, ragionevolmente, che l’istruzione sia un fattore che incide sulla

circolazione del flusso di informazioni tra Paesi. Per cogliere questa dimensio-

ne, lo studio in oggetto fa affidamento su tre componenti: il primo componente

consiste nella differenza dei tassi di alfabetismo tra Paesi mentre il secondo ed il
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terzo componente si basano rispettivamente sulla differenza tra Paesi della quo-

ta di popolazione coinvolta negli studi di secondo e di terzo livello. L’ipotesi

degli autori è che la differenza nel livello d’istruzione incida negativamente sui

rapporti commerciali tra Paesi.

Differenze nello sviluppo industriale

Vi sono molte variabili che possono essere utilizzate per cogliere lo sviluppo in-

dustriale di un Paese. Tra tutte, lo studio di Dow e Karunaratna ( 2006, [16]) ne ha

individuate dieci, scegliendole tra quelle proposte dalle statistiche delle Nazioni

Unite. Qui ci si limita a presentare l’elenco dei fattori considerati, rimandando al

capitolo successivo la descrizione dettagliata delle variabili e gli adattamenti ad

hoc per l’indagine che si vuole condurre. I fattori considerati sono il PIL pro capi-

te, il consumo di energia, il possesso di automobili, la percentuale di occupazione

nel settore primario, la percentuale di PIL proveniente dal settore manifatturie-

ro, il grado di urbanizzazione e la diffusione dei mezzi di comunicazione, nello

specifico di giornali, radio, telefoni e televisioni. Anche in questo caso, si ipotizza

che la distanza nello sviluppo economico di due Paesi abbia un impatto negativo

sui flussi commerciali.

Differenze nel sistema politico

Gli autori ritengono che i flussi commerciali possano essere influenzati anche dai

sistemi politici dei Paesi coinvolti negli scambi. Questo equivale a dire che esiste

un forte legame tra il sistema politico ed il sistema economico e che le differenze

tra sistemi politici di diversi Paesi possono incidere notevolmente sull’incertezza

che caratterizza le operazioni estere. Quanto detto può essere colto se si pensa che

quando un’impresa si trova ad operare all’estero deve gestire pratiche burocrati-

che ad essa non familiari, deve operare in un sistema giuridico diverso da quello

del Paese d’origine o, comunque, deve relazionarsi con attori economici esteri al-

l’interno del diritto del commercio internazionale; tutto ciò incide sui costi e sui

rischi delle operazioni internazionali. Sulla base di questi ragionamenti, Dow e
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Karunaratna ( 2006, [16]) hanno ritenuto opportuno inserire tra i fattori oggettivi

della distanza psichica anche le differenze tra sistemi politici; ci si aspetta che,

quanto più marcate sono queste differenze, tanto più difficili siano le interazioni

commerciali tra Paesi. Al fine di misurare le differenze in oggetto, gli autori han-

no utilizzato cinque variabili; le prime quattro colgono le «differenze nel grado

di democrazia o libertà politiche» (Dow e Karunaratna, 2006, pag. 586, [16]) men-

tre l’ultima individua la preferenza politica relativa ad un periodo storico di un

determinato Paese. Le variabili utilizzate per la misurazione delle differenze tra

sistemi politici derivano da precedenti studi nel campo delle scienze politiche e

sociali. Non ci si vuole dilungare nel presentare ciascuno studio; è sufficiente qui

ricordare che si tratta di scale di misurazione costruite, per ogni Paese, su valori

medi di un periodo storico.

Differenze religiose

La tecnica utilizzata per cogliere le differenze relative alla sfera religiosa è simile

a quella utilizzata per le differenze linguistiche. Sono stati impiegati, similmen-

te, tre indicatori quali la religione dominante in ciascun Paese, l’incidenza della

religione del Paese esportatore nel Paese importatore e viceversa. Le religioni dei

Paesi considerati nell’analisi sono state raggruppate in tre famiglie principali, le

quali si suddividono, a loro volta, in molteplici religioni; all’interno di quest’ul-

time sono individuate delle divisioni di religioni che talvolta raccolgono diverse

sette. Per ciò che concerne il primo indicatore, deve essere chiarito che per reli-

gione dominante si intende una religione professata da almeno il 20% della popo-

lazione. Le divisioni di religioni vengono incluse solo se rappresentano almeno

il 25% degli affiliati alla religione principale; questo criterio è utilizzato anche per

individuare le principali sette all’interno delle divisioni. Per ogni coppia di Paesi

si considerano solo le due religioni più simili e si assegna una modalità, con valo-

ri da 1 a 5, in base alla distanza tra esse. Il valore 1, ad esempio, corrisponde alla

medesima setta mentre il valore 5 indica che nei due Paesi si professano religio-
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ni appartenenti a famiglie diverse. Le modalità assegnate al secondo ed al terzo

indicatore sono sempre comprese tra i valori 1 e 5 ed indicano la percentuale di

popolazione di un Paese che professa la religione dominante dell’altro Paese. I

valori sono assegnati secondo il seguente criterio:

5 - meno dell’1%;

4 - tra l’1% ma meno del 5%;

3 - tra il 5% ma meno del 50%;

2 - tra il 50% ma meno del 90%;

1 - più del 90%.

Per questi due indicatori è contemplata la possibilità che in un Paese vi sia più

di una religione dominante; in questo caso, la modalità viene assegnata conside-

rando una media ponderata. L’ipotesi iniziale è che le differenze religiose siano

un fattore importante nei processi di internazionalizzazione delle imprese e che

incidano negativamente su di essi.

Differenze nel fuso orario

Altro fattore che può incidere notevolmente sulle interazioni tra Paesi è la di-

stanza geografica. Questa manifesta i suoi effetti non solo in termini di costi di

trasporto ma anche nelle differenze di fuso orario. Se si pensa all’importanza

strategica assunta al giorno d’oggi dal «time-to-market», ovverosia dall’arco di

tempo compreso tra la decisione di produrre beni o servizi e il raggiungimento

del cliente finale, si comprende che anche il fuso orario merita una certa atten-

zione nel discorso che si sta affrontando. In letteratura questa variabile è stata

spesso tralasciata per il fatto che presenta stretti legami con la distanza geogra-

fica; quest’ultima, essendo comunemente utilizzata come approssimazione dei

costi di trasporto, viene introdotta nei modelli econometrici a scapito delle dif-

ferenze di fuso orario. Lo studio di Dow e Karunaratna ( 2006, [16]) affronta il
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problema introducendo una nuova variabile ottenuta dalla separazione della di-

stanza geografica dalle differenze di fuso orario. La parte residua, non essendo

più collegata alla distanza geografica, può essere introdotta nel modello per co-

gliere l’impatto del fuso orario sugli scambi commerciali tra Paesi. Notando che

le difficoltà di comunicazione aumentano all’aumentare delle differenze di fuso

orario, è plausibile ritenere che quest’ultime incidano negativamente sui processi

di internazionalizzazione delle imprese.

2.4 Domande di ricerca ed ipotesi iniziali

Questo elaborato si propone di analizzare la prima importante fase del processo

di internazionalizzazione, ovverosia la scelta dei mercati esteri verso cui orien-

tare le operazioni dell’impresa. Si è già detto che i mercati esteri costituiscono

una fonte di opportunità per le imprese ma questo non significa che essi siano

esenti da rischi e minacce. Le operazioni internazionali, infatti, espongono l’im-

presa ad un contesto ad essa poco familiare, la obbligano ad operare con attori

appartenenti a culture diverse e situati in località distanti tra loro; tutto ciò, se

non viene opportunamente gestito, si traduce in esigui livelli di comunicazione

e di scambio di informazioni tra soggetti economici e nella difficoltà ad avviare

relazioni di fiducia. Di conseguenza, la selezione del mercato target si configu-

ra come una scelta cruciale per ottenere performance positive dalle operazioni

internazionali dell’impresa. Per affrontare questa delicata fase della vita dell’im-

presa, i manager aziendali si avvalgono di scenari prospettici, spesso elaborati

basandosi esclusivamente sulle principali variabili economiche che incidono sul-

la domanda finale dei beni o dei servizi offerti dall’impresa. Nonostante queste

analisi economiche siano indispensabili, esse difettano di alcune considerazioni

circa le difficoltà che incontrano attori appartenenti a culture diverse nel momen-

to in cui si trovano a doversi relazionare; è su questo punto che si vuole riflettere,

proponendo un’indagine che, attraverso il concetto di distanza psichica, riesca a
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cogliere non solo l’importanza della dimensione economica ma anche di quella

culturale nel descrivere e predire l’espansione internazionale delle imprese.

Prendendo come riferimento lo studio di Dow e Karunaratna (2006, [16]), si

vuole elaborare un’analisi circoscritta al Paese Italia. Il tessuto economico ita-

liano rappresenta un interessante ambito d’indagine per tre ragioni. Per prima

cosa, analisi simili a quella che si vuole condurre in questa sede sono state pro-

poste, recentemente, soprattutto per gli Stati Uniti, la Cina ed il Giappone (Dow

e Ferencikova, 2010, [15]); estendere l’analisi ad altri Paesi può essere utile per

comprendere atteggiamenti peculiari degli attori appartenenti ad un determina-

to territorio, ampliando così la conoscenza delle dinamiche che guidano i loro

processi decisionali inerenti l’internazionalizzazione d’impresa. L’Italia, inoltre,

grazie alla sua posizione geografica è sempre stata un importante crocevia di cul-

ture e traffici commerciali e, per questa ragione, si ritiene che la propensione a

relazionarsi con popoli caratterizzati da usanze e preferenze diverse si possa qui

manifestare in tutta la sua forza. Infine, lo scenario economico italiano è carat-

terizzato principalmente da piccole e medie imprese; queste, a differenza delle

imprese più grandi, hanno maggiori difficoltà ad approcciare i mercati interna-

zionali, principalmente perchè presentano una ridotta capacità di sostenere gli

elevati costi legati all’espansione geografica. Un’analisi condotta in quest’ambito

potrebbe risultare particolarmente utile per indirizzare le politiche pubbliche in

modo tale da sostenere le imprese negli aspetti che creano loro difficoltà.

A questo punto si può formulare il primo quesito d’indagine che guiderà la

stesura di questo lavoro.

D1: I flussi esportativi dell’Italia sono in qualche modo influenzati dalla

distanza psichica esistente tra i Paesi?

In altre parole, si vuole capire se gli stimoli oggettivi della distanza psichica inci-

dono in modo significativo in quella che potrebbe essere solo la fase iniziale del
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processo di internazionalizzazione delle imprese italiane, la quale non richiede

necessariamente una stretta relazione ed un’approfondita conoscenza tra partner

commerciali. Si è già detto che la forma attualmente più utilizzata dalle imprese

per entrare in un mercato estero è l’accordo contrattuale con imprese residenti

oltre confine; idealmente, quindi, l’impatto della distanza psichica dovrebbe es-

sere valutato anche su questa forma di espansione internazionale. Non essendo

però possibile quantificare il valore di questi accordi, qualsiasi discorso generale

sui processi di internazionalizzazione risulterebbe, inevitabilmente, incompleto.

L’analisi che ci si propone di condurre in questo elaborato si concentrerà sulle

esportazioni del Paese Italia; si ritiene che se dovessero essere riscontrati effet-

ti significativi degli stimoli oggettivi della distanza psichica sui flussi commer-

ciali in uscita, l’impatto degli stessi dovrebbe manifestarsi anche negli accordi

contrattuali con imprese estere e negli investimenti diretti esteri. Rispetto alle

esportazioni, queste forme di internazionalizzazione sono più stabili e duratu-

re, richiedono un maggiore coinvolgimento finanziario e, di conseguenza, pre-

suppongono un’interazione più stretta tra attori economici appartenenti a Paesi

diversi. Per questa ragione sembra giustificato pensare che se i fattori oggettivi

della distanza psichica incidono sui flussi esportativi allora, con buona probabi-

lità, essi incideranno in modo ancora più significativo sugli accordi contrattuali

oltre confine e sugli IDE. Si pensa che questa ipotesi sia ragionevole basandosi

sulla considerazione che le esportazioni necessitano di uno scambio informativo

tra imprese limitato rispetto a quello richiesto a un’impresa che svolge le proprie

attvità direttamente in un Paese estero.

Vi è un altro aspetto che merita particolare attenzione in questo ambito d’in-

dagine. Alcuni fattori sottostanti la distanza psichica, come ad esempio il livello

d’istruzione e la cultura, incidono direttamente sulle preferenze dei consumatori

(Dow e Karunaratna, 2006, [16]). Non è errato pensare che l’internazionalizza-

zione dell’impresa, in qualunque forma essa si manifesti, possa essere guidata
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principalmente dalla domanda di beni o servizi offerti dall’impresa stessa; a tal

proposito, risulta interessante verificare quanto riportato nel secondo ed ultimo

quesito d’indagine.

D2: L’impatto della distanza psichica sui flussi esportativi dell’Italia è in-

fluenzato dal settore in cui opera l’impresa?

In particolare, si è interessati ad individuare i settori merceologici in cui la di-

stanza psichica tra Paesi esplica maggiormente i suoi effetti. Si coglie, in questo

senso, uno spunto di riflessione e ricerca proposto dagli stessi Dow e Karuna-

ratna in conclusione del loro lavoro, il quale ha come obiettivo quello di valuta-

re l’impatto degli stimoli della distanza psichica sulle «esportazioni di macchi-

nari, escludendo i veicoli a motore ed altre attrezzature per il trasporto» (2006,

pag. 587, [16]). L’analisi degli autori, quindi, si occupa di una particolare forma

di internazionalizzazione relativa ad un settore merceologico alquanto specifico.

Questo elaborato, partendo dagli strumenti di misurazione forniti dagli studio-

si, si propone di estendere il loro lavoro considerando una più ampia varietà di

merci e cercando di individuare i settori in cui gli stimoli della distanza psichica

mostrano effetti più significativi nella direzione delle esportazioni. Ci si aspetta

che settori legati ai beni di largo consumo siano maggiormente influenzati dal-

la distanza psichica rispetto, ad esempio, ai beni industriali. Questo può essere

giustificato pensando che alcuni fattori oggettivi del costrutto possono incidere

notevolmente sul comportamento d’acquisto dei consumatori e quindi andare ad

amplificare l’effetto che la distanza psichica ha sulle merci destinate al mercato di

largo consumo. Per concludere, si pensa che generalizzare l’applicabilità del mo-

dello precedentemente descritto ai diversi settori merceologici, alle diverse forme

di internazionalizzazione e valutarne l’adeguatezza per i singoli Paesi, possa ave-

re effetti positivi in termini di miglioramento delle performance delle operazioni

di internazionalizzazione e, di conseguenza, per la crescita economica dei sistemi
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nazionali. L’analisi che si vuole condurre non rappresenta che un piccolo passo

in questa direzione.



Capitolo 3

FATTI NOTEVOLI ED APPROCCI
METODOLOGICI

«Una cosa è impossibile da
realizzare fino a quando arriva
uno sprovveduto che non la sa
e la inventa»

A. Einstein

Il tessuto economico dell’Italia è caratterizzato dalla presenza di aziende di

piccola-media dimensione che costituiscono il motore dell’economia del nostro

Paese in quanto occupano un gran numero di addetti e contribuiscono in misu-

ra sostanziale al fatturato nazionale. Oggigiorno la crescita di qualsiasi sistema

economico non può prescindere dall’apertura ai mercati internazionali; qui si tro-

vano infatti risorse profittevoli, nuove opportunità di affari, nuove sfide e stimoli

per il miglioramento competitivo. Tutto questo presuppone una certa conoscen-

za dei mercati esteri, un efficace scambio di informazioni tra attori appartenenti

a Paesi diversi e una buona capacità di mediazione culturale affinché non si ge-

nerino relazioni conflittuali che possono bloccare o limitare i rapporti economici

tra Paesi. Quanto detto è particolarmente vero per l’Italia, Paese caratterizza-

to da una bassa domanda proveniente dal mercato interno; la crescita del Paese

dipende in modo sostanziale dagli scambi internazionali e quindi dalla competi-

tività delle imprese italiane sulla scena globale. Deve essere evidenziato che per

61
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le PMI, ovvero per la quasi totalità delle imprese italiane, potrebbe essere diffici-

le reperire le risorse e le competenze necessarie per approcciare i mercati esteri,

soprattutto quelli più distanti, non solo in senso geografico ma anche in termini

di minor similarità al contesto nazionale. Questo è confermato se si osserva la di-

rezione dei flussi esportativi del nostro Paese: essi sono diretti prevalentemente

verso Paesi vicini in termini spaziali e facenti parte del mercato unico europeo.

Partendo dalle considerazioni esposte nei precedenti capitoli circa la distanza

psichica, espressione con cui si indicano i fattori che ostacolano la comunicazione,

che generano incomprensioni e difficoltà nelle relazioni tra attori internazionali,

in questo capitolo ci si propone di individuare un modello adatto a valutare l’im-

portanza del costrutto in oggetto sulle esportazioni dell’Italia. Prima di affrontare

le questioni empiriche e metodologiche attinenti all’analisi che si vuole condur-

re, si descrive brevemente la struttura delle imprese italiane, prestando partico-

lare attenzione alla loro propensione per le attività internazionali. Si procede poi

con la presentazione di alcuni approcci, sia quantitativi che qualitativi, utilizza-

ti recentemente dagli studiosi per sondare con maggior precisione la portata del

concetto di distanza psichica, concetto che non sembra affatto superato dalla de-

cantata globalizzazione. Il capitolo si chiude con l’esposizione della metodologia

di ricerca che si intende adottare per affrontare le questioni da analizzare ai fini

del presente elaborato.

3.1 Il sistema economico dell’Italia

3.1.1 Struttura del sistema delle imprese italiane

Dai dati contenuti nella tabella 3.1, tratti da un recente rapporto dell’Istat (2011,

[39]), si apprende che nel 2009 le imprese attive in Italia, sia nel settore industriale

che dei servizi, sono 4.383.544. L’ossatura del sistema delle imprese italiane è co-

stituita da piccole medie imprese (PMI), ovvero da imprese che, per definizione,
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sono caratterizzate da un numero di addetti inferiore a 250; esse rappresentano

il 99,9% del totale delle imprese italiane ed occupano oltre l’81% degli addetti

totali.

Il grafico riportato in figura 3.1, tratto dal medesimo rapporto di cui si è det-

to poco fa (2011, pag.2, [39]), permette di cogliere i principali indicatori legati

al sistema delle imprese italiane distinguendoli per macrosettore di attività eco-

nomica. Si osserva che il settore più importante dell’economia italiana, sia in

Figura 3.1: Principali indicatori per macrosettore di attività economica. Anno
2009, composizione percentuale

Fonte: Istat (2011, pag. 2, [39])

termini di numero di imprese attive, di addetti occupati che di valore aggiun-

to, è il settore dei servizi. Si nota, in ogni caso, il rilevante contributo apporta-

to dall’industria in senso stretto che conta circa 453 mila imprese attive e oltre

215 miliardi di euro di valore aggiunto realizzato nel 2009. Senza nulla togliere

al settore delle costruzioni, si può asserire che il settore dei servizi ed il settore

dell’industria in senso stretto sono i due settori trainanti dell’economia italiana;

essi, infatti, contabilizzano complessivamente oltre il 90% del valore aggiunto

nazionale ed impiegano oltre l’88% degli addetti totali. Si ritiene, pertanto, che
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l’attenzione delle politiche economiche dovrebbe essere rivolta principalmente

a tali settori per rilanciare l’economia e per sostenerla nei periodi di recessione.

Inoltre, da diverse fonti si apprende che le imprese italiane operano in un con-

testo economico caratterizzato da persistente debolezza della domanda interna;

questa situazione attribuisce notevole importanza alle istituzioni e alle politiche

pubbliche che supportano l’internazionalizzazione delle imprese. L’apertura in-

ternazionale rappresenta, infatti, la forma di crescita più rilevante per le imprese

italiane se opportunamente integrata dallo sviluppo di strumenti concreti in gra-

do di accrescere la forza competitiva delle imprese italiane sulla scena globale.

Ancora una volta, i settori che possono beneficiare maggiormente dell’apertura

internazionale sono l’industria in senso stretto ed i servizi, avendo il settore delle

costruzioni un rapporto molto più stretto con il territorio.

Sulla base delle considerazioni fatte fino a questo punto, il presente elabo-

rato si propone di effettuare un’analisi a supporto delle attvità di esportazione

del Paese Italia. Si ritiene, infatti, che il processo di internazionalizzazione sia

alquanto complesso ed oneroso per le PMI, ovverosia per la quasi totalità delle

imprese italiane, che difficilmente dispongono di risorse finanziarie ma anche di

competenze e conoscenze necessarie ad avviare processi di espansione interna-

zionale. Lo studio che si vuole presentare potrebbe essere utile ad individuare

alcuni degli elementi di attrito tra Paesi e comprendere quanto essi incidono sul

valore delle esportazioni italiane. Prima di avviare l’analisi in oggetto e di intro-

durre la metodologia operativa con cui affrontare le domande di ricerca si offre,

per completezza, un’analisi dell’andamento delle esportazioni italiane e questo

permette di valutare, in modo generale, la capacità competitiva del nostro Paese.

3.1.2 Le esportazioni dell’Italia

Per contestualizzare il discorso sulle esportazioni italiane in uno scenario più am-

pio, ci si può rifare ad alcuni recenti fatti stilizzati tratti dal rapporto finale del-
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la Commissione europea in merito all’internazionalizzazione delle PMI europee

(2010, [22]). I dati si riferiscono ad uno studio condotto nel 2009 su quasi 9.500

imprese di medio piccola dimensione appartenenti a 33 Paesi europei. Dallo stu-

dio in oggetto emerge che, a livello europeo, circa il 26% delle PMI è coinvolto

in attività di esportazione; tra queste, tuttavia, solo la metà, circa il 13% del to-

tale delle PMI europee, intrattiene rapporti commerciali con Paesi al di fuori del

mercato unico europeo (European commission, 2010, pag. 15-16, [22]). Un altro

fatto rilevante è l’individuazione di una relazione positiva tra la dimensione del-

l’impresa e la sua propensione all’esportazione: passando dalle microimprese1

alle imprese di media dimensione, la percentuale di imprese attive a livello inter-

nazionale aumenta sensibilmente. Questo discorso può essere riassunto dicendo

che le PMI europee presentano una moderata propensione all’esportazione. Con

buona probabilità queste attività sono limitate a causa dei costi connessi a tali

operazioni e quest’assunzione riceve ulteriore conferma se si osserva che solo la

metà delle imprese esportatrici si spinge verso Paesi più distanti, oltre il merca-

to unico europeo: appare dunque lecito pensare che ci siano dei costi legati alla

distanza ma non si deve cadere nell’errore di imputare tali costi esclusivamente

alla distanza geografica tra Paesi. Sicuramente quest’ultima incide in modo ri-

levante sulle esportazioni, essendo i costi di trasporto strettamente collegati ad

essa. Solitamente, però, alla distanza geografica si aggiungono altri fattori che

creano una sorta di barriera tra i sistemi nazionali; questo implica maggiori diffi-

coltà e costi da sostenere per creare una relazione nel momento in cui un’impresa

si accinge ad avviare operazioni di esportazione verso territori distanti dal Paese

d’origine. Su questo punto entra in gioco il discorso sulla dimensione dell’impre-

sa; dal rapporto della Commissione europea appare evidente che più le imprese

sono grandi, più sono in grado di sostenere queste difficoltà per raggiungere i
1A livello europeo, si definiscono microimprese le imprese che impiegano meno di 10 addetti

ed il cui fatturato non supera i 2 milioni di euro (http://europa.eu/).

http://europa.eu/legislation_summaries/enterprise/business_environment/n26026_it.htm
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mercati esteri, probabilmente grazie alla loro stabilità economica, alla loro forza

contrattuale e alla reputazione internazionale che riescono a crearsi.

Restringendo l’attenzione al Paese Italia, si osserva che nel 2010 le esportazio-

ni italiane hanno rappresentato circa il 3% delle esportazioni mondiali valorizzate

a prezzi correnti (figura 3.2). Ciò che deve essere rilevato è che, in un contesto ca-

ratterizzato dal continuo aumento del commercio mondiale2 e del valore assoluto

delle esportazioni italiane (2011, [41]), nell’ultimo decennio la quota di mercato

del nostro Paese a livello mondiale è andata via via diminuendo: questo rivela

che le esportazioni nazionali non sono cresciute quanto la domanda estera com-

plessiva. Ci possono essere diverse chiavi di lettura dell’evidenza qui presentata.

Una di queste è quella illustrata dal rapporto del Sistema Statistico Nazionale

(2011, pag. 15, [62]), il quale mette in luce che la riduzione di quote di mercato

potrebbe essere dovuta alla specializzazione dell’economia italiana, concentra-

ta in settori non interessati da un significativo aumento della domanda estera o

comunque concentrata in settori nei quali si deve far fronte all’ascesa di Paesi

emergenti, nuovi players dell’economia mondiale. Una chiave di lettura alter-

nativa potrebbe interpretare la riduzione delle quote di mercato dell’Italia come

una crescente difficoltà per le imprese italiane, anche solo in termini relativi in

relazione alle imprese di altri Paesi, ad approcciare i mercati esteri. In quest’ot-

tica sembrerebbe utile valutare l’apertura internazionale delle imprese italiane al

fine di comprendere se per esse risulta più oneroso operare all’estero rispetto a

quanto lo sia per le imprese di altri Paesi. Una delle ragioni che induce a pen-

sare questo è, come si è già detto, la struttura del tessuto economico dell’Italia;
2Il commercio mondiale nell’ultimo decennio ha registrato sensibili aumenti per ciò che con-

cerne lo scambio di beni; dal 2001 il valore di questi scambi è sempre aumentato, ad eccezione
dell’anno 2009 durante il quale gli effetti della crisi economico-finanziaria mondiale si sono ma-
nifestati anche sul commercio internazionale, facendo registrare una riduzione dello stesso di
oltre il 22% rispetto all’anno precedente. Il 2010 si presenta come un anno di ripresa per i traffici
commerciali internazionali anche se il valore degli scambi registrati nell’anno in oggetto è ancora
inferiore rispetto a quello dell’anno 2008, durante il quale erano stati raggiunti 16.116 miliardi di
dollari. Nel 2010 si è registrato un aumento del 21,7% rispetto al 2009, raggiungendo il valore di
15.238 miliardi di dollari (2011, pag. 27, [41]).
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Figura 3.2: Quote di mercato per area geografica.

Fonte: Sistema statistico nazionale (2011, pag. 16)

essendo questo tessuto costituito quasi totalmente da PMI, si ritiene che esso rap-

presenti un interessante ambito di applicazione dell’analisi che si vuole avviare al

fine di osservare l’importanza delle differenze esistenti tra l’Italia e i suoi partner

commerciali ed il loro impatto sulle esportazioni italiane.

La figura 3.2 illustra la quota di mercato detenuta dall’Italia in ciascuna delle

diverse aree geografiche considerate, in relazione al totale dei flussi commerciali

in entrata in ciascuna area. Tale rilevazione riguarda gli anni compresi tra il 2007

ed il 2010. Si nota che le aree limitrofe al nostro Paese sono quelle in cui l’Italia

detiene una quota di mercato più elevata: le esportazioni italiane verso i Paesi eu-

ropei, siano essi compresi nell’UE o meno, rappresentano rispettivamente il 5%

ed il 6,5% mentre quelle destinate al mercato dell’Africa settentrionale superano

il 10% del totale dei flussi commerciali in entrata in ciascun raggruppamento con-

siderato. Segue il Medio Oriente con oltre il 4% delle importazioni provenienti

dall’Italia mentre tutte le altre aree considerate non superano il 2%.

A conferma di quanto detto, in figura 3.3 si illustra il valore delle esportazioni

italiane realizzate nel 2010 verso i primi venti Paesi di destinazione dei suoi flus-
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Figura 3.3: Esportazioni italiane: i primi 20 Paesi di destinazione.

Fonte: elaborazione personale su dati ICE (2011, pag. 37, [62])

si commerciali in uscita. Il grafico è stato costruito avvalendosi di dati reperiti

nel rapporto «L’Italia nell’economia internazionale» (Sistema Statistico Naziona-

le, 2011, [62]). Ancora una volta si nota che i principali partner commerciali del-

l’Italia sono generalmente Paesi geograficamente vicini, la maggior parte di essi,

inoltre, sono membri del mercato unico dell’Unione Europea, nel quale è prevista

la libera circolazione di persone, merci, servizi e capitali.

Finora si è messo in luce che la distanza geografica potrebbe avere un sensibile

impatto sulle esportazioni del nostro Paese ma resta da capire se vi sono altri

fattori che ostacolano il commercio verso le aree più distanti, non solo dal punto

di vista spaziale. Questo è ciò che si vuole verificare con l’analisi proposta nel

seguito dell’elaborato.
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3.2 L’importanza della distanza psichica sugli
scambi internazionali

Nel capitolo precedente, nell’esaminare la letteratura economica esistente sul-

l’argomento, si è detto che la distanza psichica è solitamente concepita come un

costrutto multidimensionale, osservabile attraverso l’analisi di diversi fattori che

contribuiscono in solido alla definizione della variabile in oggetto. Inoltre, con-

siderando la natura non fattuale della distanza psichica, si ammette la possibi-

lità che gli indicatori fondamentali del costrutto varino in base a considerazioni

soggettive del ricercatore, che tengono in dovuto conto anche i limiti legati alla

disponibilità di dati statistici.

Nel paragrafo 2.3.2 sono stati presentati gli indicatori elementari alla base del-

la distanza psichica secondo l’approccio teorico proposto da Dow e Karunarat-

na (2006, [16]). L’impostazione proposta da questi autori risulta interessante in

quanto permette di separare gli stimoli oggettivi sottostanti la distanza psichica

tra Paesi da quei fattori che sono legati alla sensibilità individuale del deciso-

re e che incidono sul processo di scelta dei mercati verso i quali intraprendere

operazioni commerciali. Lo studio in oggetto, tuttavia, non rappresenta l’unico

tentativo effettuato al fine di cogliere empiricamente l’importanza della distan-

za psichica sui processi di internazionalizzazione delle imprese. Recentemente

anche altri studiosi si sono focalizzati sulla rilevazione empirica di questo com-

plesso costrutto, confermando l’attualità dell’argomento nonostante la decantata

globalizzazione mondiale e la conseguente omogeneizzazione degli stili di vita.

Gli studi esaminati possono essere suddivisi in due filoni sulla base della con-

cettualizzazione teorica operata da Dow e Karunaratna e descritta al paragrafo

2.3.1: quelli che si focalizzano sugli stimoli oggettivi sottostanti la distanza psi-

chica (Dow e Karunaratna, 2006, [16]; Brewer, 2007, [6]; Dow e Ferencikova, 2010,

[15], Castellani, Palmero e Zanfei, 2011, [7]) e quelli che sottolineano l’importanza
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dei fattori appartenenti alla sfera soggettiva del decisore, dal momento che essi

influenzano la sua percezione circa la diversità tra Paesi e quindi le sue decisioni

inerenti le attività internazionali (Guiso, Sapienza e Zingales, 2008, [29]; Prime,

Obadia e Vida, 2009, [56]; Håkanson e Ambos, 2010, [31]). In questo elaborato si

presta particolare attenzione alla prima tipologia di lavori, dedicando uno spazio

ridotto a quelli che comprendono anche la sensibilità individuale del decisore.

Questa scelta è motivata dalla metodologia di ricerca che si vuole adottare nel-

l’analisi empirica di questo lavoro. Gli stimoli oggettivi, infatti, possono essere

colti attraverso l’utilizzo di dati rilevati per scopi conoscitivi estranei all’ambito

della ricerca in oggetto, le cosidette fonti secondarie di dati statistici; al contra-

rio, se si volesse entrare nell’ambito della percezione soggettiva dei decisori, ci

sarebbe la necessità di avviare una raccolta di informazioni ex-novo, solitamente

attraverso la predisposizione di un questionario (Proietti, [55]), ma questo pro-

cedimento risulterebbe essere molto dispendioso, sia in termini economici che

temporali. Inoltre, per capire l’importanza della percezione individuale del deci-

sore sui processi di selezione dei mercati, sarebbe necessario conoscere il modo in

cui egli percepisce quello specifico mercato prima della decisione focale ma, es-

sendo questo dato difficilmente disponibile, ci si dovrebbe rifare alla percezione

del mercato ex-post, ovvero alla percezione successiva alla decisione di entrata

nel mercato. Così facendo, tuttavia, si potrebbe generare un problema di cau-

salità, nel senso che risulta complesso capire se la decisione è stata influenzata

dalla percezione iniziale del decisore o se l’esperienza già maturata sul merca-

to estero al momento della rilevazione ha influenzato la percezione del decisore

(Castellani et al., 2011, [7]).

Nel seguito ci si propone di illustrare alcuni recenti approcci finalizzati ad in-

dividuare la relazione che intercorre tra la scelta del mercato estero e la distanza

esistente tra i Paesi che vengono collegati dalle operazioni dell’impresa. Si ritie-

ne utile precisare che parlando di distanza tra Paesi si fa qui riferimento ad un
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costrutto più ampio della mera distanza spaziale; si tratta, infatti, della distanza

psichica, ovvero di una misura diadica che coglie le differenze sociali, culturali

ed istituzionali tra i diversi Paesi. Sulla base degli approcci che saranno esami-

nati nel paragrafo seguente, si passerà poi a delineare la metodologia di ricerca

di questo elaborato, sempre con l’obiettivo di rispondere alle domande di ricerca

formulate in precedenza.

3.2.1 Rassegna degli approcci metodologici

Nonostante il tema della distanza psichica sia piuttosto ricorrente nella letteratu-

ra economica, al momento non vi è ancora un modello empirico comunemente

accettato per cogliere l’importanza di questo costrutto. In questa sede si esamine-

ranno alcuni studi abbastanza recenti, ciascuno dei quali propone una soluzione

peculiare per misurare la distanza psichica e per cogliere l’impatto che questa ha

nei processi di selezione dei mercati. Per chiarezza espositiva, gli studi esaminati

saranno distinti in due filoni: nel primo saranno raccolti gli studi che valutano la

distanza psichica facendo affidamento esclusivamente sulle grandezze macroe-

conomiche, mentre nel secondo quelli che ricorrono anche ai giudizi soggettivi

dei decisori, cercando di cogliere la percezione individuale di quest’ultimi circa i

mercati esteri che si accingono ad approcciare.

3.2.1.1 Modelli basati sugli stimoli oggettivi

Nello studio di Dow e Karunaratna (2006, [16]), al quale si è già fatto riferimento

più volte nel corso di questo lavoro, è stato elaborato uno strumento per analiz-

zare l’impatto degli stimoli della distanza psichica avvalendosi di un modello di

regressione multipla sviluppato su 627 coppie di Paesi e successivamente valida-

to su un altro campione di numerosità superiore. La variabile dipendente risulta

essere il logaritmo naturale del valore delle esportazioni annue, espresso in dol-

lari americani. Tra le variabili indipendenti compaiono due variabili di controllo
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tipiche dei modelli gravitazionali: il logaritmo del prodotto del PIL di entrambi

i Paesi ed il logaritmo della distanza geografica. Sono state introdotte, inoltre,

alcune variabili dummy che colgono l’effetto dell’eventuale presenza di accordi

di libero scambio tra coppie di Paesi, della condivisione dei confini e di possibili

legami coloniali passati. Le variabili legate agli stimoli della distanza psichica so-

no state introdotte individualmente, senza essere sintetizzate in un unico indice.

Dette variabili sono state ottenute aggregando gli indicatori sottostanti ciascuna

delle sei dimensioni del costrutto in esame, quali differenze culturali, linguisti-

che, religiose, differenze nel livello di istruzione, di sviluppo economico e del

sistema politico, presentati al paragrafo 2.3.2, avvalendosi dell’analisi fattoriale.

L’analisi si conclude con la verifica della significatività di tutte le variabili indi-

pendenti introdotte nel modello, ad eccezione delle differenze linguistiche e della

distanza culturale. I coefficienti delle variabili presentano un segno coerente con

le attese: positivo nel caso di variabili che incentivano i flussi commerciali, come

ad esempio il PIL, la presenza di confini comuni e di aree di libero scambio, e

negativo per le variabili che deprimono tali flussi, come la distanza geografica e

le dimensioni oggettive della distanza psichica, e questo è in linea con le assun-

zioni esposte nel precedente capitolo. Deve essere evidenziato che un modello

così costruito potrebbe soffrire di alcuni limiti legati principalmente all’aggrega-

zione degli indicatori: la complessità delle procedure richieste per la loro costru-

zione non garantisce che essi riflettano «la struttura del fenomeno d’interesse»

(Maggino, 2008, [48]).

Il recente lavoro di Dow e Ferencikova (2010, [15]) si propone di estendere l’u-

tilizzo dello strumento elaborato da Dow e Karunaratna (2006, [16]), testando la

sua validità nel descrivere, non i flussi commerciali tra Paesi, ma alcune questioni

legate agli investimenti diretti esteri, ovverosia la selezione del mercato target, la

scelta della forma d’entrata e la performance delle operazioni. Essendo il presen-

te elaborato incentrato sul primo aspetto, si descrive in questa sede solo la meto-
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dologia di ricerca ad esso inerente: la domanda di ricerca consiste nel verificare

quanto la distanza culturale e la distanza psichica influenzano il numero di IDE

che intercorrono tra due Paesi. La distinzione tra questi due costrutti è stata resa

operativa attraverso l’utilizzo di tre indici diversi: per cogliere la distanza cultu-

rale nel modello sono stati inseriti sia l’indice proposto da Kogut e Singh (1988,

[46]), formato dalle quattro dimensioni introdotte da Hofstede, già descritte al

paragrafo 2.3.1, sia un indice simile a quest’ultimo elaborato successivamente da

Taras e Steel al fine di aggiornare il lavoro di Hofstede (Dow e Ferencikova, 2010,

pag. 50, [15]); per cogliere la distanza psichica si è fatto riferimento ad un indice

creato dagli autori dello studio sulla base del lavoro svolto da Dow e Karunarat-

na (2006, [16]), di cui si è appena detto. In particolare, quest’ultimo indice è stato

creato aggregando cinque delle sei dimensioni oggettive della distanza psichica;

la dimensione esclusa risulta essere la distanza culturale in quanto già compresa

negli altri due indici proposti nel lavoro in esame. Le dimensioni sottostanti la

distanza psichica sono state aggregate in un unico indice utilizzando la seguente

formula:

PDDK =
5∑

k=1

(Iijk)
2/Vk/5

dove Iijk rappresenta la differenza tra il Paese i ed il Paese j per la k-esima di-

mensione e Vk consiste nella varianza della dimensione in oggetto per tutti i Paesi

considerati nel lavoro. Questa aggregazione appare sensata, oltre che auspicabile,

dal momento che alcune delle cinque dimensioni presentano, anche solo a livello

intuitivo, un’alta correlazione; la stima di ciascuna di esse in modo simultaneo

provocherebbe dei problemi in termini di multicollinearità (Dow e Ferencikova,

2010, pag. 50, [15]). Anche in questo studio, per l’analisi è stato utilizzato un

modello gravitazionale, nel quale la variabile dipendente è il logaritmo naturale

del numero di FDI in entrata in Slovacchia e provenienti dai Paesi considerati

nello studio in oggetto. Tra le variabili indipendenti figurano il logaritmo del nu-
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mero di abitanti del Paese da cui si origina l’IDE, il PIL pro-capite e la distanza

geografica tra i Paesi, oltre che gli indici per la distanza psichica. Dall’analisi si

evince che il modello gravitazionale proposto è significativo, così come lo sono

anche le variabili indipendenti introdotte nel modello, ad eccezione degli indici

legati alla distanza culturale che risultano essere entrambi non significativi. Una

possibile spiegazione alla non significatività di questi indici risiede nel fatto che,

probabilmente, essi colgono dei concetti non strettamente collegati allo scambio

di informazioni tra i mercati, o meglio nel fatto che detti indici colgono concet-

ti che non incidono direttamente sui costi di comunicazione e sulla facilità ad

avviare relazioni di fiducia.

Brewer (2007, [6]) ha adottato una metodologia diversa per rendere operativo

il concetto di distanza psichica: dalla letteratura esistente egli ha individuato 15

indicatori tipicamente associati al concetto in esame e li ha sintetizzati in un indi-

ce. Dopo aver calcolato, per ogni indicatore, la distanza tra l’Australia e altri 25

Paesi, dal momento che le unità di misura degli indicatori risultavano essere pro-

fondamente diverse tra loro, è stato necessario standardizzare i valori. Inoltre, al

fine di semplificare l’analisi, si è fatto in modo che ciascun indicatore assumesse

un valore compreso tra 0 e 1. Per ciascun Paese sono stati sommati gli indicatori

ad esso relativi, ottenendo un numero indice su una scala ad intervallo compresa

tra 0 e 15. Nella costruzione dell’indice, ad ogni indicatore è stato attribuito il me-

desimo peso; questo semplifica il processo di aggregazione ma costituisce anche

uno dei suoi principali limiti. L’indice in oggetto, che rileva la facilità con cui le

informazioni circolano tra un Paese e l’altro, è stato quantificato per l’Australia e

25 Paesi scelti tra i suoi partner commerciali in modo da garantire un’ampia di-

versità geografica; ciò ha consentito di ordinare i Paesi in base alla loro distanza

psichica dall’Australia. Per verificare se l’indice costruito trova supporto empiri-

co, Brewer ha proposto l’analisi della correlazione tra l’indice di distanza psichica

ed il numero di esportatori australiani verso ciascuno dei 25 Paesi inclusi nello
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studio. L’ipotesi sottostante è che se la distanza psichica dovesse avere un effetto

significativo sulle decisioni inerenti l’entrata in uno specifico mercato target, ciò

dovrebbe manifestarsi con la preferenza degli esportatori australiani per i Paesi

più vicini in termini psichici al loro Paese d’origine e quindi in un numero mag-

giore di esportatori verso tali Paesi. Dall’analisi condotta risulta effettivamente

un’alta e significativa correlazione negativa tra distanza psichica, misurata con

l’utilizzo dell’indice descritto, ed il numero di esportatori. Come già accennato,

questa metodologia di rilevazione della distanza psichica ha un limite piuttosto

rilevante che consiste nell’aggregare tutti i 15 indicatori attribuendo loro il me-

desimo peso; si pensa che, attribuendo un peso adeguato a ciascun indicatore

elementare, l’indice potrebbe descrivere in modo più preciso il comportamento

degli esportatori. Deve essere detto, inoltre, che si tratta di un’analisi meno raffi-

nata di quella proposta dagli studi esaminati in precedenza; lo studio di Brewer

propone una semplice correlazione, attraverso la quale egli è andato a sonda-

re l’esistenza di una potenziale relazione tra due variabili, senza però cercare di

stabilire una precisa relazione causa-effetto tra esse.

3.2.1.2 Analisi basate sulla sensibilità del decisore

Ci si propone ora di analizzare la metodologia di misurazione della distanza psi-

chica per quegli studi che, sulla base della distinzione fatta in precedenza, non si

limitano ad analizzare le sole grandezze macroeconomiche ma considerano an-

che le mappe cognitive dei decisori, ovverosia la loro percezione circa i mercati

esteri. Questi studi hanno come obiettivo quello di sopperire all’incoerenza che

si è protratta nel tempo circa il concetto di distanza psichica: esso, infatti, viene

solitamente indicato come un fenomeno soggettivo ma, nel renderlo operativo,

viene spesso trattato come un costrutto oggettivo per aggirare la mancanza di

informazioni sulla percezione dei decisori.

Il recente studio di Håkanson e Ambos (2010, [31]) può essere annoverato
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come un esempio del secondo filone di lavori inerenti la distanza psichica; es-

so, infatti, si propone di verificare quali fattori incidono sulla distanza psichica

percepita tra Paesi esteri e questo presuppone la rilevazione di un costrutto le-

gato alla sfera soggettiva della persona chiamata ad assumere delle decisioni che

coinvolgono contesti ed attori esteri. L’analisi parte dalla consapevolezza che

la percezione del decisore può influenzare in modo sensibile le sue scelte inter-

nazionali: se da una parte c’è il rischio che egli sottovaluti le reali differenze

esistenti tra il contesto d’origine e quello di destinazione, dall’altra c’è la possibi-

lità che egli amplifichi queste differenze, precludendo così l’avvio di operazioni

internazionali potenzialmente profittevoli (Håkanson e Ambos, 2010, [31]). Lo

studio in oggetto attua la misurazione della distanza psichica percepita tramite

un’intervista computerizzata somministrata a managers coinvolti in operazioni

internazionali, con una cultura accademica e con un’esperienza professionale di

almeno quattro anni; i rispondenti appartengono ai 25 Paesi che nel 2001 han-

no presentato il PIL più elevato. Ai rispondenti viene chiesto di esprimere, su

una scala compresa tra 0 e 100, la distanza psichica da loro percepita tra il Paese

d’origine e gli altri Paesi esteri coinvolti nello studio. La variabile dipendente

dell’analisi in oggetto consiste nella media della distanza psichica percepita dai

rispondenti appartenenti ad un Paese nei confonti di ciascuno dei Paesi esteri

considerati. Al fine di spiegare la distanza psichica percepita, sono introdotte

come variabili indipendenti la distanza culturale, la distanza geografica, le dif-

ferenze linguistiche, le potenziali rivalità politiche, le differenze nello sviluppo

economico, nella qualità del governo e l’influenza complessiva, in termini po-

litici, economici e culturali, del Paese target. Più precisamente, per la distanza

culturale si fa riferimento all’indice di Kogut e Singh (1988, [46]) che, come detto

in precedenza, coglie in modo complessivo le dimensioni della distanza culturale

individuate nei lavori di Hofstede. La distanza geografica utilizzata nell’analisi

è la distanza espressa in chilometri tra le principali città dei Paesi, quasi sem-
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pre coincidenti con le rispettive capitali. Al fine di cogliere l’importanza della

diffusione di una lingua comune tra coppie di Paesi, è introdotta una variabile

dummy che assume valore 1 nel caso in cui i due Paesi condividono la lingua

ufficiale o una delle maggiori lingue diffuse nel territorio di ciascuno di essi, il

valore 0 altrimenti. Per comprendere l’importanza delle rivalità politiche sulla

distanza psichica si utilizza ancora una volta una variabile dummy. Si tratta di

una dimensione piuttosto mutevole nel tempo e proprio per questa ragione, nel-

l’analisi in oggetto, si fa riferimento ad una situazione passata, ovvero al periodo

successivo alla Seconda Guerra Mondiale. I Paesi sono divisi in due gruppi sul-

la base della loro appartenenza all’economia occidentale o al precedente blocco

comunista. La variabile assume valore 1 nel caso in cui i due Paesi siano ap-

partenuti al medesimo gruppo, 0 in caso contrario. Quando si parla di sviluppo

economico è uso comune fare riferimento al PIL; anche nell’analisi in oggetto, la

distanza in termini di sviluppo economico tra i due Paesi viene colta attraverso

la differnza tra i PIL pro capite di ciascuno di essi, considerata nel suo valore as-

soluto. Un’altra variabile indipendente introdotta nel modello è il PIL pro capite

del Paese di destinazione. L’introduzione di questa variabile potrebbe sembra-

re poco giustificabile se si pensa alla distanza psichica come la difficoltà legata

allo scambio informativo tra i Paesi coinvolti; tuttavia, appare intuitivo che la

ricchezza media del Paese target, grandezza di cui il PIL pro capite costituisce

una buona proxy, incida in modo significativo sulla percezione dei decisori eco-

nomici circa le attività da avviare all’estero e che, quindi, trovi spazio nell’analisi

condotta. Per ciò che concerne la variabile sulla qualità del governo si deve spe-

cificare che essa è costruita sulla base di alcuni indicatori osservati dalla Banca

Mondiale; una volta calcolato l’indice complessivo per ciascun Paese considera-

to nell’analisi, si osserva la differenza esistente tra l’indice del Paese d’origine e

quello del Paese target, in modo tale che una differenza positiva indichi che il

Paese di destinazione ha un sistema governativo meno sviluppato di quello del
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Paese d’origine. L’ultima variabile indipendente inserita nel modello attiene l’in-

fluenza economica, politica e culturale; si ritiene che il PIL costituisca, anche in

questo caso, una buona approssimazione, nel senso che permette di cogliere la di-

mensione del mercato del Paese target. L’analisi si è concretizzata attraverso un

modello di regressione multipla. Includendo tutte le variabili esplicative citate, il

modello presenta un coefficiente di determinazione aggiustato abbastanza eleva-

to, R2 = 0.730, confermando la sua discreta capacità esplicativa; le variabili sono

inoltre tutte significative e presentano un segno coerente con le attese. Lo studio

di Håkanson e Ambos (2010, [31]) è stato qui illustrato perchè rappresentativo di

quel filone di studi che distingue la distanza psichica percepita dai decisori dalla

distanza psichica oggettiva, distinzione generalmente poco discussa nella lettera-

tura economica. Si nota che tutte le variabili indipendenti introdotte nel modello

al fine di spiegare la percezione della distanza psichica sono elementi oggettivi e

non legati alla sfera personale dei decisori. In generale, esse riescono a cogliere

in modo approssimato il costrutto della distanza psichica rilevato dalla variabi-

le dipendente; una parte del fenomeno d’interesse viene trascurata denotando la

necessità di arricchire il modello presentato con elementi soggettivi e contingenti.

Un altro studio che merita di essere citato in questa sezione è quello pubblica-

to da Prime, Obadia e Vida (2009, [56]). Gli autori ribadiscono che la percezione

individuale circa la distanza dal Paese target è un costrutto rilevante in qualsiasi

relazione internazionale e che, quindi, deve essere opportunamente considera-

ta nel valutare il processo decisionale degli attori economici, in particolare degli

esportatori. L’analisi in oggetto si limita alla dimensione qualitativa della perce-

zione della distanza psichica, avendo essa come obiettivo quello di fondare una

solida base teorica sulla quale avviare in seguito analisi quantitative. Dalla breve

rassegna della letteratura proposta dagli autori, si evince che sono state avanzate

diverse definizioni di distanza psichica percepita, che nel rendere operativo tale

costrutto viene spesso violata la base teorica di riferimento e che la misurazione
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del costrutto è alquanto eterogenea; questi aspetti inibiscono la replicazione delle

analisi empiriche e pertanto risulta complicato confermare la validità di un par-

ticolare modello empirico e proporre ulteriori spunti di riflessione per un avan-

zamento degli studi legati alla distanza psichica. Gli autori, partendo da queste

osservazioni, adottano un approccio qualitativo esemplare, basato su interviste

condotte su un campione di rispondenti scelti da un database contenente la mag-

gior parte degli esportatori francesi. Il campione di riferimento consiste in otto

export manager selezionati rispettando determinati criteri in modo da garantire

un sostanziale coinvolgimento ed una significativa esperienza nei mercati esteri;

essi, inoltre, operano in settori diversi e le aziende per cui lavorano sono sia di

medio-piccola dimensione che grandi multinazionali. L’intervista si compone di

tre parti. Nella prima parte agli intervistati viene chiesto di esprimere quali sono

i fattori che provocano delle difficoltà nel lavorare con i mercati esteri: lasciando

i rispondenti liberi di esternare le loro opinioni si evita di restringere l’attenzione

ai soli fattori già delineati nella letteratura esistente. Nella seconda parte i mana-

ger devono illustrare in che modo le loro attività esportative sono condizionate

dai fattori esposti nella prima parte dell’intervista; così facendo si evidenziano le

diverse facce della percezione individuale circa i mercati esteri e si sviluppa una

descrizione dettagliata del costrutto d’interesse. Nell’ultima parte dell’intervista

i rispondenti descrivono sé stessi e le attività della società per cui lavorano. Il

risultato più importante dell’analisi consiste nell’aver individuato le due princi-

pali dimensioni che incidono sulla sensibilità dei decisori nel cogliere gli elementi

oggettivi della distanza psichica: questi due fattori sono la cultura da una parte

e la prassi commerciale e l’ambiente macroeconomico dall’altra. Nel descrivere i

componenti della cultura che creano maggiori difficoltà nelle relazioni tra attori

economici stranieri, tutti i manager intervistati hanno citato gli schemi di pen-

siero e gli schemi comportamentali dei partner, mentre solo due di essi hanno

indicato la diversità di lingua come un ostacolo per le loro attività. Con l’espres-
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sione schemi di pensiero, una grossolana traduzione dell’espressione anglofona

«patterns of thought», si fa riferimento alle difficoltà che si possono manifestare

nel capire le intenzioni dell’interlocutore estero e quindi nel prevedere i suoi com-

portamenti futuri. Tutto ciò discende dal fatto che vi sono stili di comunicazione

profondamente diversi tra le popolazioni, alcuni espliciti altri più impliciti e ri-

servati, e questa diversità irrigidisce le relazioni tra interlocutori internazionali,

i quali spesso sono disorientati circa i comportamenti da assumere nei confronti

del partner. Quanto detto si collega al secondo componente della cultura indivi-

duato dai rispondenti: gli schemi comportamentali. Questi sono influenzati dalle

abitudini locali e dallo stile di vita diffuso presso una determinata popolazione;

affinché non si instaurino relazioni conflittuali è necessaria una particolare sensi-

blità verso le abitudini e le usanze estere, sensibilità che non comprende solo la

conoscenza ma anche un buon grado di adattamento agli stili di vita esteri. La

diversità di lingua, oggigiorno, non rappresenta più un vero e proprio problema,

soprattutto negli ambienti economici dove l’inglese è ormai lingua globale per

gli scambi internazionali. Tuttavia, due degli otto manager intervistati hanno in-

dicato la lingua come una componente importante della cultura; questo appare

giustificabile se si pensa che l’utilizzo della medesima lingua facilita la creazio-

ne di relazioni di fiducia tra partner commerciali. La seconda dimensione che

incide sulla percezione della distanza psichica secondo l’opinione del campione

intervistato riguarda la prassi, intesa sia nelle relazioni personali sia nelle pra-

tiche commerciali, e l’ambiente macroeconomico del Paese target. Parlando di

relazioni personali si intende il modo peculiare con cui persone di diverse nazio-

ni stabiliscono e mantengono le relazioni. La cultura influisce sensibilmente sul

modo in cui ciascuna persona concepisce la lealtà, la cooperazione, l’importanza

dell’individuo ma anche la percezione del tempo e le modalità di risoluzione dei

conflitti; tutti questi aspetti soggettivi modellano la capacità comunicativa degli

attori ed incidono sulle relazioni interpersonali, soprattutto se stabilite per que-
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stioni economiche. Anche la prassi diffusa nelle pratiche commerciali assume

notevole importanza nelle decisioni di internazionalizzazione: l’assistenza post-

vendita, il tempo per la sottoscrizione di un contratto, le modalità di pagamento

e la distribuzione dei margini di profitto sono solo alcuni aspetti che possono

creare difficoltà nelle relazioni internazionali. Alcuni dei manager intervistati

individuano l’ambiente macroeconomico come un’ulteriore fonte potenziale di

incertezza ed instabilità, in grado di ostacolare o rendere complicato l’avvio di

operazioni all’estero. Riassumendo, nello studio di Prime e al. (2009, [56]) sono

identificati i principali aspetti che rendono complicate le relazioni internaziona-

li dal punto di vista degli esportatori; gli autori in questo modo gettano le basi

per una rivisitazione e per un aggiornamento della base teorica inerente la perce-

zione individuale della distanza psichica e delle dimensioni ad essa sottostanti.

Lo studio in oggetto propone un cambio di prospettiva rispetto alla letteratura

consolidata e permette di avanzare l’ipotesi che gli aspetti relativi alla cultura

frequentemente utilizzati nelle analisi empiriche sulla distanza psichica, ovvero-

sia quelli individuati negli studi di Hofstede degli anni Settanta, possano essere

inadeguati per cogliere le odierne dinamiche di espansione internazionale.

Per concludere si ribadisce che il modo in cui i decisori economici percepi-

scono i Paesi esteri influenza in modo significativo le decisioni inerenti le attività

internazionali; sarebbe auspicabile pertanto lo sviluppo di un modello che tenga

in opportuna considerazione diversi fattori sottostanti la percezione soggettiva.

Tuttavia, per cogliere le dimensioni relative alla sfera individuale dei decisori è

necessario avviare delle rilevazioni campionarie ad hoc, costose sia in termini

temporali che monetari. Per questa ragione, pur sapendo che la percezione sog-

gettiva dei decisori incide direttamente sulle scelte di internazionalizzazione e

che sarebbe un fattore importante per comprendere appieno le decisioni relative

alla selezione del mercato target, in questo lavoro ci si focalizzerà sugli stimoli

oggettivi della distanza psichica.
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3.3 Il modello gravitazionale

I modelli econometrici di tipo gravitazionale sono frequentemente usati negli stu-

di empirici che cercano di spiegare i flussi bilaterali tra diverse entità geografiche,

come ad esempio i flussi legati alle migrazioni, al turismo, al commercio ed agli

investimenti diretti esteri. Il nome assegnato a questi modelli deriva dall’analogia

che essi presentano con la legge di gravitazione universale proposta da Newton

nel 1687; fu Tinbergen, nel 1962, il primo a proporre l’utilizzo di un modello si-

mile a quello proposto nella legge di Newton in ambito economico, per spiegare i

flussi di commercio internazionale (Head, 2003, [32]). Da allora questo approccio

ha acquisito notevole popolarità grazie alla sua buona capacità esplicativa e al

fatto che per la stima del modello sono richiesti dati facilmente reperibili.

Al fine di spiegare i flussi commerciali bilaterali, l’equazione del modello gra-

vitazionale nella sua forma base deterministica assume la seguente connotazione:

Xij = K
Y α
i Y

β
j

T λij
, (3.1)

dove K rappresenta la costante del modello, con Xij si intende il flusso commer-

ciale che si origina dal Paese i e destinato al Paese j, con Yi e Yj si indicano le

dimensioni economiche dei due Paesi coinvolti nello scambio e con Tij si fa riferi-

mento ai costi commerciali. Solitamente, se Xij misura il valore delle esportazio-

ni, la dimensione economica dei Paesi viene colta dal PIL o dal PNL di ciascuno

di essi. Nella variabile legata ai costi commerciali rientrano diversi fattori, ov-

verosia quelli che a livello intuitivo incidono sugli scambi che intercorrono tra le

località esaminate. In questa categoria rientra, ad esempio, la distanza geogra-

fica, la continuità territoriale, la lingua ufficiale, eventuali rapporti coloniali del

passato, la valuta, la qualità delle istituzioni e delle infrastrutture, la presenza di

sbocchi sul mare e di eventuali accordi economici tra i Paesi. Tutti questi fattori

incidono su diverse tipologie di costi. La distanza geografica, ad esempio, può
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essere considerata un’approssimazione dei costi di trasporto; quest’ultimi non

devono essere intesi solo in termini monetari ma anche in termini di tempo ne-

cessario per l’accesso al mercato, spesso indicato con l’espressione inglese time

to market, e di costi organizzativi, soprattutto se si pensa a tutte quelle lavora-

zioni che combinano una pluralità di input e che devono organizzare in modo

oculato la disponibilità dei componenti per evitare colli di bottiglia durante la

lavorazione.

Nella formula generale del modello, gli esponenti α, β e λ vengono lasciati

liberi di variare; questo significa che il modello non assume a priori che il com-

mercio abbia una relazione direttamente proporzionale con la dimensione econo-

mica dei Paesi ed una relazione inversamente proporzionale con i costi legati allo

scambio. L’evidenza empirica, tuttavia, conferma che il modello gravitazionale

si adatta abbastanza bene ai flussi commerciali tra Paesi, avendo esso un’alta si-

gnificatività a livello statistico, e comprova l’esistenza di una relazione positiva

tra gli scambi commerciali e la dimensione economica dei Paesi e di una relazio-

ne negativa tra i primi ed i costi commerciali connessi alle operazioni in oggetto,

in linea con quanto previsto dalla teoria di riferimento. In merito a quest’ultimo

aspetto, le stime del modello gravitazionale mostrano un forte effetto negativo

dei costi commerciali; generalmente, in relazione ad un aumento dei costi del

commercio dell’1% si trova una riduzione del commercio tra i Paesi oggetto di

analisi compresa tra lo 0,7% e l’1%. Questa riduzione può essere facilmente as-

sociata ad un aumento dei costi di trasporto dei beni ma si ritiene che anche altri

fattori incidano in modo cruciale sugli scambi finali, anche se si tratta di fattori

meno tangibili. Questi fattori rientrano in ciò che finora è stata indicata come

distanza psichica e che sarà l’oggetto dell’analisi di questo elaborato.

Per ciò che concerne la stima del modello, considerata la forma moltiplicativa

dell’equazione 3.1, si può passare ad una relazione lineare calcolando sempli-

cemente il logaritmo delle variabili in oggetto. Il modello, quindi, può essere



CAPITOLO 3. FATTI NOTEVOLI ED APPROCCI METODOLOGICI 85

riscritto nella seguente forma:

lnXij = αlnYi + βlnYj − λlnTij + γlnK + ξij.

L’inclusione del termine d’errore ξij restituisce un’equazione che ingloba in sé

tutte le variabili non inserite esplicitamente nel modello ma che hanno un qualche

effetto sulla variabile dipendente.

In merito alle relazioni commerciali bilaterali deve essere detto che il modello

gravitazionale viene solitamente stimato utilizzando un campione di Paesi aven-

ti tutti un flusso commerciale positivo tra essi. Recenti studi hanno evidenzia-

to che in questo modo, ovverosia non considerando le coppie di Paesi che non

commerciano tra loro, vengono tralasciate informazioni rilevanti per la stima del

modello. Al fine di correggere la distorsione delle stime, derivante appunto dalla

non inclusione nel campione di analisi delle coppie di Paesi che presentano flussi

commerciali nulli, sono stati recentemente sviluppati degli approcci più adatti a

spiegare il commercio internazionale; lo studio di Helpman e al. (2007, [33]) ne

costituisce un esempio. Quanto detto, tuttavia, esula dagli obiettivi del presente

elaborato dal momento che l’analisi che si vuole condurre riguarda le esporta-

zioni dell’Italia verso un numero limitato di Paesi e queste relazioni commerciali

bilaterali mostrano tutte un flusso positivo.



Capitolo 4

DISTANZA PSICHICA: ANALISI
EMPIRICA SULLE ESPORTAZIONI

ITALIANE

«Non è perchè le cose sono
difficili che non osiamo,
è perchè non osiamo che sono
difficili»

Seneca

In questo capitolo ci si propone di condurre un’analisi empirica volta a verifi-

care le ipotesi avanzate di fronte alle domande di ricerca dell’elaborato. Si pensa

che il tema della distanza psichica non sia affatto superato, anche se attualmente

si parla sempre più di globalizzazione e di diffusione di un’unica cultura a livello

mondiale; questa considerazione è supportata dal fatto che, ad oggi, esistono an-

cora importanti differenze tra i Paesi, non solo in termini di sviluppo economico

ma anche in termini culturali, religiosi e nel livello d’istruzione. Si ritiene che

in uno scenario in cui la crescita e la dinamicità di ogni sistema economico sono

in larga parte demandate ai rapporti con l’estero, sia importante comprendere

quali fattori creano attrito nelle relazioni tra Paesi. Ecco dunque che la model-

lizzazione delle relazioni internazionali, nel caso di specie dei flussi commerciali,

rappresenta un’analisi utile alla conoscenza del sistema economico nel suo com-

plesso, soprattutto al fine di fornire un valido supporto per indirizzare le poli-
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tiche economiche in modo adeguato verso il superamento delle difficoltà legate

all’internazionalizzazione.

Nelle pagine che seguono ci si focalizza sul caso dell’Italia, nell’intento di ca-

pire se il valore delle esportazioni del nostro Paese è influenzato dalla distanza

psichica esistente con il Paese partner o se tale fenomeno non assume nessuna ri-

levanza. L’analisi è condotta inizialmente su dati recenti, relativi all’anno 2009, e

viene poi replicata per il 2000 e per il 1990, al fine di cogliere l’evoluzione del co-

strutto in esame. Il modello utilizzato per l’analisi consiste in un adattamento del

modello gravitazionale classico, frequentemente adottato nella letteratura econo-

mica come approccio empirico per lo studio delle relazioni tra Paesi. Successiva-

mente si orienta l’analisi verso un’ulteriore domanda di ricerca: per comprendere

se l’impatto della distanza psichica è legato al settore merceologico delle espor-

tazioni, il modello viene stimato alternativamente per due categorie merceologi-

che, quali il settore alimentare e quello dei combustibili fossili e prodotti similari,

considerate rappresentative e significative per l’obiettivo prefissato. Il capitolo

si conclude con la discussione dei risultati ottenuti, i quali permettono di trarre

alcune interessanti considerazioni circa il fenomeno della distanza psichica.

4.1 Metodologia di ricerca

La prima domanda di ricerca che guida l’analisi empirica dell’elaborato è volta

a verificare l’esistenza di una relazione tra le esportazioni dell’Italia e la distanza

psichica che separa il nostro Paese dai suoi partner commerciali. È interessante

valutare questa relazione per un sistema economico la cui struttura industriale

è caratterizzata quasi esclusivamente da PMI, imprese per le quali risulta parti-

colarmente gravoso sostenere i costi e le difficoltà legate all’internazionalizzazio-

ne e che si pensa, quindi, essere piuttosto sensibili anche ai fattori sottostanti la

distanza psichica.

L’analisi viene condotta sui flussi esportativi che l’Italia detiene con 113 part-
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ner commerciali; il limitato numero di partner è da imputare alla necessaria omo-

geneizzazione dei dati commerciali con i dati relativi alla distanza psichica, ad

oggi rilevati solo per alcuni Paesi. La disponibilità dei dati permetterebbe di con-

durre un’analisi su dati panel tuttavia, per semplicità, si preferisce lavorare su

dati cross-section, dati relativi ad una molteplicità di unità statistiche ma tutti ri-

feriti ad uno specifico momento storico. Questo è giustificabile anche alla luce del

fatto che le informazioni relative al fenomeno della distanza psichica, o almeno

ad alcuni fattori ad essa sottostanti come la lingua e la religione, subiscono delle

variazioni molto lente nel tempo, che difficilmente si riescono a cogliere nell’arco

dei pochi decenni per cui sono disponibili i dati commerciali per tutti i partner

in oggetto. Per i fattori della distanza psichica è disponibile un’unica rilevazione

effettuata negli anni compresi tra il 1990 ed il 2000 per gli studi condotti da Dow;

dopo quella rilevazione non c’è stato alcun aggiornamento dei dati e questo po-

trebbe essere un limite per la stima e la bontà descrittiva del modello che si vuole

costruire. La rilevazione della potenziale relazione esistente tra le esportazioni

italiane e la distanza psichica viene eseguita ad intervalli di circa dieci anni, a

partire dal 1990. Gli anni di interesse per il presente studio sono quindi il 1990,

il 2000 ed il 2009; quest’ultimo è stato preferito all’anno 2010, ultimo anno di-

sponibile, in quanto i valori non sono più soggetti ad eventuali correzioni e sono

disponibili per tutti i partner commerciali d’interesse.

Sulla base degli obiettivi conoscitivi dell’elaborato, l’analisi si concentra solo

sulle esportazioni italiane e non sui flussi commerciali bilaterali come solitamen-

te fanno gli studi empirici sull’argomento. Questa scelta è motivata dal fatto che

si vogliono individuare i fattori di resistenza che in qualche modo influiscono

sulla direzione delle esportazioni nazionali; si ritiene, infatti, che osservando i

flussi bidirezionali tra coppie di Paesi la stima di questi fattori ne possa essere in

qualche modo condizionata o che, comunque, sarebbe difficile individuare l’ef-

fetto di questi fattori sulle scelte effettuate dalle imprese di uno specifico sistema
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economico. Nell’analisi si fa riferimento ai soli Paesi con cui l’Italia presenta dei

flussi esportativi positivi, senza considerare quindi tutti i potenziali partner com-

merciali con cui il nostro Paese presenta flussi nulli. Questo semplifica il modello

d’indagine ma costituisce anche un limite per la stima delle variabili introdotte

in esso, dal momento che così facendo si perdono molte informazioni utili circa

le valutazioni delle imprese nazionali inerenti la loro capacità di raggiungere i

mercati internazionali in modo profittevole.

4.1.1 I dati di riferimento

L’analisi empirica poggia su un database costruito ad hoc aggregando dati repe-

riti da diverse fonti secondarie liberamente accessibili al pubblico.

I valori delle esportazioni dell’Italia verso gli altri Paesi del Mondo provengo-

no dal database «UN Comtrade» delle Nazioni Unite1. Questo database consente

di ottenere non solo il valore complessivo delle esportazioni del Paese Italia verso

ciascun Paese di destinazione ma fornisce anche il dettaglio merceologico dei be-

ni scambiati. In particolare, per l’analisi in oggetto, si è scelto di fare riferimento

alla classificazione SITC (Standard International Trade Classification), classifica-

zione sviluppata dalla divisione statistica delle Nazioni Unite, che permette di

distinguere le merci esportate in dieci categorie. Questo si traduce in un mag-

gior grado di dettaglio di analisi e dà la possibilità di fare delle riflessioni circa

la diversa importanza che la distanza psichica può assumere per le diverse cate-

gorie di merci scambiate. Tutti i valori sono espressi in dollari americani a prezzi

correnti.

Allo stesso modo, i dati relativi al prodotto interno lordo dei Paesi sono stati

reperiti dalla banca dati delle Nazioni Unite, la quale raccoglie un gran numero

di aggregati macroeconomici. Per il modello che si vuole costruire, si è consi-

derato il PIL a valori correnti, espresso in dollari americani, di ciascun partner
1The United Nations Commodity Trade Statistics Database (http://comtrade.un.org).

http://comtrade.un.org/
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commerciale dell’Italia.

I dati inerenti la distanza geografica bilaterale tra coppie di Paesi sono messi a

disposizione online nel sito del CEPII2. Vi sono due tipologie di misure legate alla

distanza geografica bilaterale: la distanza semplice e quella pesata. Quella defi-

nita semplice considera la distanza geografica calcolata attraverso le coordinate

delle due località, ovvero le due principali città dei Paesi oggetto di attenzione; la

distanza pesata rappresenta una misura della distanza geografica che tiene conto

anche della distribuzione della popolazione all’interno di ciascun Paese. Essendo

la distanza geografica una buona approssimazione dei costi di trasporto, si ritie-

ne che una misura pesata per la distribuzione della popolazione, o meglio dei

potenziali consumatori delle merci scambiate, possa essere più adatta a cogliere

il fenomeno di interesse.

Nell’analisi empirica dell’elaborato, il costrutto della distanza psichica viene

colto facendo riferimento a quattro fattori principali: le differenze nel livello d’i-

struzione, nello sviluppo industriale, nella religione e nella lingua ufficiale. Ben

consapevoli che i fattori sottostanti la distanza psichica sono molti di più e che

per un’analisi esaustiva dovrebbero essere tutti compresi nel modello di ricerca,

si pensa che quelli a cui si fa qui riferimento possano comunque cogliere l’even-

tuale relazione tra la distanza psichica ed il flusso delle esportazioni italiane. La

costruzione di ciascun fattore si basa sulle rilevazioni condotte nello studio di

Dow, già descritte nel paragrafo 2.3.2, e rese pubbliche nel suo sito Internet3. Cia-

scun fattore della distanza psichica deriva dall’aggregazione, ottenuta attraverso

la tecnica dell’analisi fattoriale, di diversi indicatori ritenuti rilevanti dall’autore

dello studio e quantificati attraverso l’opportuna costruzione di scale di misura-

zione. Ogni indicatore, essendo calcolato come differenza tra il Paese esportatore,
2CEPII è l’acronimo di Centre d’études prospectives et d’informations internationa-

les, il principale istituto francese indipendente di ricerca sull’economia internazionale
(http://www.cepii.fr/)).

3Si rimanda al sito personale del Prof. Dow per la dettagliata metodologia di ricerca seguita
nei suoi studi e per la disponibilità dei dati circa la distanza psichica (http://www.mbs.edu/)).

http://www.cepii.fr/
http://www.mbs.edu/home/dow/research/
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nel caso di specie l’Italia, ed il Paese importatore, può assumere sia segno posi-

tivo che negativo. A prima vista si potrebbe essere tentati di considerare l’indice

nel suo valore assoluto dal momento che, in linea teorica, una misura di distanza

deve godere della proprietà di non negatività; una riflessione più approfondita,

però, considera che il valore negativo porta con sè delle informazioni che non si

vuole escludere a priori, pertanto si decide di testare il modello sia con i valori

assoluti sia con i valori relativi dei fattori legati alla distanza psichica. Inoltre, per

gli obiettivi conoscitivi che si vuole perseguire, si decide di costruire un indice

complessivo che comprende tutti gli aspetti della distanza psichica precedente-

mente elencati. È lecito pensare che quest’ultimi siano strettamente legati tra

loro, creando problemi nel momento in cui si va a stimare tali fattori contempo-

raneamente; la costruzione di un indice composto risolve questo problema, come

confermato dallo studio di Diamantopoulos (2001, [13]). La metodologia segui-

ta per il calcolo dell’indice complessivo, che comprende i quattro fattori prima

considerati singolarmente, è la seguente:

PDij =
4∑

k=1

(Iijk)
2/Vk/4 (4.1)

dove Iijk indica la distanza tra il Paese i ed il Paese j per la k-esima dimensione

della distanza psichica e Vk indica la varianza complessiva del fattore conside-

rato. Questa formula è stata utilizzata anche in un recente studio di Dow e Fe-

rencikova (2010, [15]), al fine di superare i problemi di multicollinearità derivanti

dall’introduzione simultanea dei fattori sottostanti la distanza psichica.

Descritto il database di riferimento per l’analisi, si passa ora alla costruzione

del modello empirico che permetterà di trarre alcune considerazioni sul fenome-

no d’interesse.
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4.2 Presentazione del modello econometrico

L’analisi empirica sviluppata è volta a verificare l’esistenza di una relazione tra

la distanza psichica ed i flussi esportativi dell’Italia. Facendo riferimento alla let-

teratura esistente sull’argomento, di cui si è presentata una sintesi nei capitoli

precedenti, si propone ora di verificare tale relazione mediante un modello gra-

vitazionale: l’ipotesi di base consiste nel fatto che le esportazioni del nostro Paese

possano essere spiegate partendo dall’osservazione del PIL del Paese di destina-

zione, della distanza geografica tra l’Italia ed il suo partner commerciale e dei

fattori oggettivi sottostanti la distanza psichica. Il modello si presenta con una

relazione lineare di questo tipo:

lnXij = β0+β1lnGDPj+β2lnGDij+β3Eduij+β4Indij+β5Religij+β6Langij+ξij.

La variabile dipendente Xij indica il valore delle esportazioni italiane verso il

Paese j. Tra le variabili esplicative il GDPj indica il prodotto interno lordo del

Paese di destinazione, GDij la distanza geografica esistente tra l’Italia ed il suo

partner commerciale; per ciò che riguarda i fattori della distanza psichica, Eduij ,

Indij , Religij e Langij indicano rispettivamente la differenza tra Italia ed il suo

partner in termini di livello d’istruzione, sviluppo industriale, religione e lingua.

In questo primo modello, tali variabili sono considerate nel loro valore relativo,

mantenendo quindi l’eventuale segno negativo assunto dalle differenze; nei mo-

delli successivi esse sono sostituite prima dalle differenze considerate nel loro

valore assoluto e poi dall’indice complessivo della distanza psichica introdotto

poco sopra, nell’equazione 4.1. Con ξij si indica un termine d’errore, una quanti-

tà casuale a media nulla. Ci si propone di verificare questa relazione utilizzando

lo strumento della regressione lineare. Su alcune variabili è stata fatta una tra-

sformazione logaritmica; considerata la distribuzione simmetrica positiva delle

esportazioni, del PIL e della distanza geografica, attraverso la trasformazione

logaritmica ci si riconduce ad una distribuzione normale. La stima del model-
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lo viene eseguita sui dati relativi alle esportazioni dell’anno 2009 ed in seguito

si valuta la capacità esplicativa dello stesso per le esportazioni dell’anno 1990 e

2000.

4.2.1 Studio dei flussi esportativi più recenti

Per effettuare un’analisi sulle variabili relative all’anno 2009 ci si è avvalsi di al-

cune statistiche descrittive, riportate in tabella 4.1, e dello strumento grafico del

box-plot, utile soprattutto al fine di evidenziare eventuali valori anomali; in que-

sta fase di analisi, tuttavia, non è stato individuato alcun valore anomalo per il

quale considerare l’esclusione e quindi la stima viene condotta su tutte le 113

osservazioni.

Tabella 4.1: Statistiche descrittive delle variabili (n=113). Anno 2009.

Variabile Media Minimo Massimo Dev. Std.

l_Export 20,069 12,225 24,659 2,513
ln_GDP_2009 11,273 5,260 16,470 2,029
ln_GD 8,312 6,050 9,820 0,985
Edu_f 1,113 −0,420 2,370 0,692
Ind_f 0,728 −0,960 1,750 0,701
Relig_f −0,288 −1,290 1,530 0,968
Lang_f 0,165 −0,740 0,530 0,351

La tabella 4.2 riporta i coefficienti di correlazione tra tutte le variabili inserite

nel modello; da qui si possono individuare eventuali segnali di possibile presen-

za di collinearità. Si nota un’elevata correlazione tra il valore delle esportazioni

italiane ed il PIL del Paese di destinazione: questa relazione è facilmente giustifi-

cabile se si pensa che i Paesi più ricchi hanno effettivamente una maggior capacità

di spesa e che i flussi esportativi del nostro Paese possano essere in qualche modo

attratti dalle opportunità offerte dal mercato estero. Anche la correlazione tra la

distanza geografica e le esportazioni è piuttosto elevata: in linea con le attese, la

relazione che si presenta tra queste due variabili è negativa e ciò evidenzia una
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riduzione delle esportazioni in relazione alla distanza tra Paesi. Valori critici di

correlazione sono anche quelli osservati tra le esportazioni e le differenze tra Pae-

si legate all’istruzione ed allo sviluppo economico. Per ciò che riguarda i fattori

della distanza psichica, si nota un’elevata correlazione tra il livello d’istruzione e

quello di sviluppo economico e tra le differenze legate alla lingua e alla religio-

ne. L’introduzione simultanea di tutte queste variabili potrebbe quindi creare dei

problemi di multicollinearità in fase di stima del modello.

In tabella 4.3 si riporta l’output del modello descritto in precedenza, stimato

attraverso la procedura OLS di Gretl. La stima restituisce un R2 corretto elevato,

che sembra indicare che il modello spiega piuttosto bene i dati. Alcune statistiche

test permettono di approfondire meglio l’analisi della sua bontà esplicativa. Sulla

base della statistica t e del relativo p-value di ciascun regressore, si può notare che

la costante, il PIL del partner commerciale e la distanza geografica sono signifi-

cativi con un livello di confidenza del 5% mentre tutti i fattori legati alla distanza

psichica potrebbero essere esclusi in quanto non statisticamente significativi. Le

variabili significative presentano un segno coerente con le attese: il PIL del Paese

di destinazione influenza positivamente le esportazioni mentre la distanza geo-

grafica si configura come un elemento che incide negativamente sulle stesse. Le

variabili legate ai fattori della distanza psichica dovrebbero avere tutte, in linea

teorica, segno negativo, invece si osserva che la distanza religiosa presenta segno

opposto. Non ci si preoccupa di giustificare questa relazione dal momento che

la statistica test restituisce la non significatività di tutte le variabili sottostanti la

distanza psichica, compresa la dimensione religiosa. È importante, tuttavia, ve-

rificare la validità delle ipotesi classiche sul termine d’errore ξ, ovverosia sulla

parte stocastica del modello, affinché la stima del modello risulti corretta, con-

sistente ed efficiente. La prima ipotesi che si vuole verificare è la normalità dei

residui. Dal test Chi-Quadrato si evince un p-value inferiore al 5% che porta a

concludere che l’ipotesi di normalità non è rispettata e quindi che gli stimatori
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Tabella 4.3: Modello sui valori reali della DP stimato con OLS, anno 2009.

Regressione 1: OLS, usando le osservazioni 1–113
Variabile dipendente: l_Export

Coefficiente Errore Std. rapporto t p-value

const 17,4946 0,999671 17,5004 0,0000
ln_GDP_2009 0,908093 0,0461507 19,6767 0,0000
ln_GD −0,880417 0,0864910 −10,1793 0,0000
Edu_f −0,168370 0,192125 −0,8764 0,3828
Ind_f −0,147986 0,180478 −0,8200 0,4141
Relig_f 0,132470 0,115649 1,1454 0,2546
Lang_f −0,0692755 0,287315 −0,2411 0,8099

Media var. dipendente 20,06934 SQM var. dipendente 2,513190
Somma quadr. residui 68,42357 E.S. della regressione 0,803434
R2 0,903275 R2 corretto 0,897800
F (6, 106) 164,9825 P-value(F ) 2,08e–51

Test di White per l’eteroschedasticità:
Ipotesi nulla: eteroschedasticità non presente
Statistica test: LM = 52,4249
con p-value = P (χ2(27) > 52,4249) = 0,00235981

Test per la normalità dei residui:
Ipotesi nulla: L’errore è distribuito normalmente
Statistica test: χ2(2) = 22,7346
con p-value = 1,15675e-005

non sono efficienti. Osservando il grafico della distribuzione dei residui, ripor-

tato in figura 4.1, si nota che gli errori tendono ad essere leptocurtici, ovverosia

che le osservazioni estreme sono più probabili rispetto alla distribuzione norma-

le. Anche l’ipotesi di omoschedasticità deve essere rigettata dal momento che

il test di White restituisce un p-value inferiore al 5%; gli stimatori OLS, quindi,

non sono efficienti, gli errori non sono consistenti e di conseguenza le statisti-

che di significatività risultano essere imprecise. In generale, la stima del primo

modello porta a dire che esso presenta un R2 corretto elevato, indice della sua

buona capacità descrittiva dei dati di partenza; tuttavia, poiché si manifestano

problemi di eteroschedasticità e di mancanza di normalità nei residui, gli stima-
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Figura 4.1: Distribuzione dei residui della regressione 1.
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tori del modello non risultano essere efficienti. La collinearità tra regressori non

è un problema quindi, per continuare l’analisi, si decide di stimare nuovamente

il medesimo modello agendo solo sui fattori della distanza psichica, ovvero con-

siderandoli nel loro valore assoluto e non nel loro valore relativo come in questo

primo modello.

Prima di procedere in tal senso, si cerca di correggere il problema dell’etero-

schedasticità applicando al modello appena presentato il metodo di stima dei mi-

nimi quadrati ponderati, spesso indicato con WLS, abbreviazione di Wheighted

Least Squares. Questo metodo richiede «(a) la stima OLS del modello, (b) una

regressione ausiliaria per generare la stima della varianza dell’errore e (c) la sti-

ma con minimi quadrati ponderati, usando come peso il reciproco della varianza

stimata» (Gretl, pag. 23, [28]). I risultati ottenuti dalla stima sono riportati nella

tabella 4.4. Il valore elevato assunto dall’R2 corretto indica, ancora una volta, la

buona capacità del modello di descrivere i dati. In questo modello corretto per
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Tabella 4.4: Modello sui valori reali della DP stimato con WLS, anno 2009.

Regressione 2: WLS corrette per l’eteroschedasticità, usando le osservazioni
1–113

Variabile dipendente: l_Export

Coefficiente Errore Std. rapporto t p-value

const 18,0941 0,707800 25,5638 0,0000
ln_GDP_2009 0,859909 0,0389731 22,0641 0,0000
ln_GD −0,858784 0,0688437 −12,4744 0,0000
Edu_f −0,177274 0,136564 −1,2981 0,1971
Ind_f −0,159730 0,158544 −1,0075 0,3160
Relig_f 0,218624 0,0836589 2,6133 0,0103
Lang_f −0,343004 0,210908 −1,6263 0,1069

Statistiche basate sui dati ponderati:

Somma quadr. residui 487,6160 E.S. della regressione 2,144796
R2 0,914169 R2 corretto 0,909310
F (6, 106) 188,1632 P-value(F ) 3,79e–54

Test per la normalità dei residui:
Ipotesi nulla: L’errore è distribuito normalmente
Statistica test: χ2(2) = 21,2822
con p-value = 2,39132e-005

l’eteroschedasticità, si nota che la variabile legata alle differenze nella religione

tra Paesi diventa significativa ma assume segno positivo e questo è difficilmente

giustificabile alla luce delle ipotesi iniziali del modello; le altre variabili legate

alla distanza psichica restano invece statisticamente non significative. Osservan-

do il test di normalità è evidente che non può essere accettata l’ipotesi nulla di

distribuzione normale dei residui in quanto il p-value è molto basso. Partendo

da queste considerazioni si decide di modificare il modello cambiando le varia-

bili legate alla distanza psichica e valutando se, in questo modo, si ottengono

risultati migliori.

Si ripete ora la regressione utilizzando, in alternativa a quanto fatto nel prece-

dente modello, i fattori della distanza psichica nei loro termini assoluti. In tabella
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4.5 si riporta l’output della regressione. Verificata l’assenza di problemi di col-

linearità, il modello viene stimato con tutte le sei variabili esplicative. Si nota

Tabella 4.5: Modello sui valori assoluti della DP stimato con OLS, anno 2009.

Regressione 3: OLS, usando le osservazioni 1–113
Variabile dipendente: l_Export

Coefficiente Errore Std. rapporto t p-value

const 16,9703 0,889189 19,0851 0,0000
ln_GDP_2009 0,931158 0,0413288 22,5305 0,0000
ln_GD −0,807498 0,0820360 −9,8432 0,0000
Edu_f_a 0,276912 0,174052 1,5910 0,1146
Ind_f_a −0,883602 0,235761 −3,7479 0,0003
Relig_f_a −0,310127 0,242265 −1,2801 0,2033
Lang_f_a 0,218860 0,491120 0,4456 0,6568

Media var. dipendente 20,06934 SQM var. dipendente 2,513190
Somma quadr. residui 60,40507 E.S. della regressione 0,754890
R2 0,914610 R2 corretto 0,909777
F (6, 106) 189,2283 P-value(F ) 2,89e–54

Test di White per l’eteroschedasticità:
Ipotesi nulla: eteroschedasticità non presente
Statistica test: LM = 55,6591
con p-value = P (χ2(27) > 55,6591) = 0,000948754

Test per la normalità dei residui:
Ipotesi nulla: L’errore è distribuito normalmente
Statistica test: χ2(2) = 29,8124
con p-value = 3,35989e-007

che l’R2 corretto migliora rispetto al modello precedente e che anche la variabile

legata allo sviluppo industriale diventa significativa, oltre alle altre variabili già

significative nel precedente modello stimato con il metodo degli OLS. La variabi-

le legata allo sviluppo industriale si configura come la differenza tra l’Italia ed il

Paese di destinazione delle sue esportazioni: coerentemente con le attese, il segno

del coefficiente è negativo, indicando che la diversità economico-industriale tra

Paesi rappresenta un fattore di attrito negli scambi commerciali. Le altre variabili

legate alla distanza psichica, quali livello d’istruzione, dimensione religiosa e lin-
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guistica, continuano ad essere non significative. La statistica test Chi-Quadrato

indica che non può essere accettata l’ipotesi nulla di normalità dei residui men-

tre il test di White segnala, ancora una volta, l’assenza di omoschedasticità. Dal

momento che questo modello riscontra dei problemi in fase di stima e l’analisi

dei residui mostra la violazione delle assunzioni base del modello di regressione

lineare, si procede con la stima dello stesso modello con il metodo WLS al fine

di correggere il problema dell’eteroschedasticità. L’output della stima è riporta-

to in tabella 4.6. Si sottolinea il miglioramento dell’R2 corretto e si nota che ora

Tabella 4.6: Modello sui valori assoluti della DP stimato con WLS, anno 2009.

Regressione 4: WLS corrette per l’eteroschedasticità, usando le osservazioni
1–113

Variabile dipendente: l_Export

Coefficiente Errore Std. rapporto t p-value

const 16,8908 0,638540 26,4522 0,0000
ln_GDP_2009 0,944783 0,0355519 26,5748 0,0000
ln_GD −0,769177 0,0536735 −14,3307 0,0000
Edu_f_a 0,286552 0,141244 2,0288 0,0450
Ind_f_a −0,920299 0,201650 −4,5638 0,0000
Relig_f_a −0,533354 0,144007 −3,7037 0,0003
Lang_f_a −0,215024 0,353598 −0,6081 0,5444

Statistiche basate sui dati ponderati:

Somma quadr. residui 381,7956 E.S. della regressione 1,897853
R2 0,934519 R2 corretto 0,930812
F (6, 106) 252,1311 P-value(F ) 2,33e–60

Test per la normalità dei residui:
Ipotesi nulla: L’errore è distribuito normalmente
Statistica test: χ2(2) = 25,773
con p-value = 2,53196e-006

tutte le variabili introdotte risultano significative ad un livello di confidenza del

5%, ad eccezione delle differenze nella lingua; questo aspetto può essere spiegato

alla luce del fatto che oggigiorno, nel mondo degli affari, l’inglese è diffuso su
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scala mondiale e quindi la lingua non dovrebbe più rappresentare un ostacolo ai

processi di internazionalizzazione delle imprese. Le variabili esplicative presen-

tano un segno coerente con le attese, tranne la variabile legata alla differenza nel

livello d’istruzione. L’ipotesi nulla di distribuzione normale dei residui deve es-

sere ancora una volta ampiamente rifiutata. Tuttavia, eliminando dal campione

di analisi le osservazioni influenti, ovverosia quelle osservazioni che influenzano

notevolmente i risultati4 e ripetendo la stima del modello, si nota che i risul-

tati migliorano e l’ipotesi di normalità dei residui può essere accettata. I Paesi

a cui sono associate le osservazioni influenti del modello sono le Isole Salomo-

ne, Panama e le Samoa Americane, territori accomunati dal fatto di presentare

agevolazioni sotto il profilo fiscale.

Si vuole ora stimare il modello gravitazionale sostituendo i singoli fattori le-

gati alla distanza psichica con un unico indice complessivo, ottenuto secondo

l’equazione 4.1. Il modello può essere riscritto in questo modo:

lnXij = β0 + β1lnGDPj + β2lnGDij + β3IndexPDij + ξij,

dove IndexPDij indica la variabile che raccoglie in sé tutti quei fattori relativi

alla distanza psichica che in precedenza erano stati introdotti separatamente nel

modello. In tabella 4.7 si riportano i coefficienti di correlazione tra le variabili di

questo modello. Si nota che l’indice complessivo della distanza psichica non pre-

senta valori critici di correlazione con alcuna variabile. L’output della regressione

è riportato in tabella 4.8. Il nuovo modello presenta un R2 corretto elevato, otte-

nuto grazie alla significatività di tutti i regressori inseriti. Osservando i p-value

delle statistiche test, infatti, si può affermare che i regressori sono tutti significa-

tivi ad un livello di confidenza del 5%. Si nota che il segno di ciascun coefficiente
4Rientrano tra i punti influenti quelli che presentano un residuo elevato (outlier), in altre

parole un valore anomalo della variabile dipendente rispetto alla stima, oppure quelli con un
valore anomalo nelle variabili esplicative (leverage). Non tutti gli outlier ed i leverage sono punti
influenti: lo sono solo quelli la cui rimozione comporta un cambiamento notevole nelle stime e/o
nell’R2.
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Tabella 4.7: Matrice di correlazione tra le variabili del modello con indice unico
della DP. Anno 2009.

Coefficienti di correlazione, usando le osservazioni 1–113
Valore critico al 5% (due code) = 0,1848 per n = 113

l_Export ln_GDP_2009 ln_GD IndexPD
1, 0000 0, 8836 −0, 6000 −0, 4803 l_Export

1, 0000 −0, 3084 −0, 3611 ln_GDP_2009
1, 0000 0, 3368 ln_GD

1, 0000 IndexPD

è in linea con le attese; particolare attenzione deve essere posta sul coefficiente

dell’indice legato alla distanza psichica che, oltre ad essere significativo, presenta

un segno negativo, esattamente come si poteva presumere sulla base della teoria

di riferimento. Se le ipotesi classiche del modello OLS fossero rispettate, quindi,

si potrebbe confermare l’effetto negativo della distanza psichica sul valore delle

esportazioni. Le verifiche effettuate sui residui del modello, tuttavia, mostra-

no che l’ipotesi di normalità degli stessi non è supportata e che vi sono ancora

problemi di eteroschedasticità; il p-value, infatti, obbliga a rifiutare l’ipotesi nul-

la di assenza di eteroschedasticità. Non si evidenzia alcun problema legato alla

multicollinearità tra variabili esplicative e quindi si decide di proseguire l’analisi

cercando di migliorare le stime di quest’ultimo modello mantenendo inalterate

le variabili inserite. Per farlo, si potrebbe pensare di escludere le osservazioni

influenti. Dall’analisi dei punti influenti si individuano cinque osservazioni che

condizionano in modo notevole i risultati; si procede quindi eliminando tali os-

servazioni e verificando se, in questo modo, la stima del modello migliora. Le

osservazioni influenti sono quelle relative al commercio dell’Italia con Stati Uni-

ti, Malta, Cina e con le isole di Cook e di Samoa. Tutti questi Paesi rientrano tra

le osservazioni influenti per un effetto congiunto tra elevato valore dei residui

e valore anomalo delle variabili esplicative, nel senso che distanza geografica, il

PIL ma anche l’indice di distanza psichica assumono valori elevati. Inoltre, per
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Tabella 4.8: Modello con indice unico della DP stimato con OLS, anno 2009.

Regressione 5: OLS, usando le osservazioni 1–113
Variabile dipendente: l_Export

Coefficiente Errore Std. rapporto t p-value

const 17,2196 0,889380 19,3613 0,0000
ln_GDP_2009 0,921786 0,0396737 23,2342 0,0000
ln_GD −0,861051 0,0809148 −10,6415 0,0000
IndexPD −0,189243 0,0625676 −3,0246 0,0031

Media var. dipendente 20,06934 SQM var. dipendente 2,513190
Somma quadr. residui 65,67891 E.S. della regressione 0,776247
R2 0,907155 R2 corretto 0,904600
F (3, 109) 355,0011 P-value(F ) 4,42e–56

Test di White per l’eteroschedasticità:
Ipotesi nulla: eteroschedasticità non presente
Statistica test: LM = 50,1817
con p-value = P (χ2(9) > 50,1817) = 9,95736e-008

Test per la normalità dei residui:
Ipotesi nulla: L’errore è distribuito normalmente
Statistica test: χ2(2) = 15,7432
con p-value = 0,000381422

le isole di Cook il valore stimato delle esportazioni è molto più basso di quel-

lo effettivo e questo potrebbe essere giustificato pensando al fatto che si tratta

di un paradiso fiscale, o meglio di un Paese che offre condizioni fiscali partico-

larmente favorevoli per società offshore, per le quali si possono registrare flussi

commerciali intra-aziendali. Per quanto riguarda Malta, invece, l’influenza è do-

vuta quasi esclusivamente al valore anomalo del residuo; tenendo conto di tutte

le variabili introdotte nel modello, si stima un valore delle esportazioni italiane

verso questo Paese piuttosto inferiore rispetto a quello effettivo, probabilmente a

causa del basso PIL registrato per questo Paese.

Si eliminano ora le osservazioni anomale di cui si è detto e si ripete la stima

del modello. Il numero di osservazioni si riduce di cinque elementi; la regressio-
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ne, pertanto, viene condotta su 108 osservazioni e le stime che si ottengono sono

riportate in tabella 4.9 Dall’output della regressione si evince un R2 corretto più

Tabella 4.9: Modello corretto dalle osservazioni influenti con indice unico della
DP stimato con OLS, anno 2009.

Regressione 6: OLS, usando le osservazioni 1–108
Variabile dipendente: l_Export

Coefficiente Errore Std. rapporto t p-value

const 16,2119 0,888743 18,2414 0,0000
ln_GDP_2009 0,974783 0,0426456 22,8578 0,0000
ln_GD −0,820172 0,0763713 −10,7393 0,0000
IndexPD −0,161388 0,0590651 −2,7324 0,0074

Media var. dipendente 20,10645 SQM var. dipendente 2,380994
Somma quadr. residui 50,37027 E.S. della regressione 0,695938
R2 0,916963 R2 corretto 0,914567
F (3, 104) 382,8156 P-value(F ) 4,98e–56

Test di White per l’eteroschedasticità:
Ipotesi nulla: eteroschedasticità non presente
Statistica test: LM = 13,5842
con p-value = P (χ2(9) > 13,5842) = 0,137906

Test per la normalità dei residui:
Ipotesi nulla: L’errore è distribuito normalmente
Statistica test: χ2(2) = 7,29824
con p-value = 0,026014

alto rispetto al modello precedente, confermando un miglioramento nella bontà

del fitting. I coefficienti stimati risultano essere tutti significativi ad un livello di

confidenza del 5% e presentano tutti un segno coerente con le assunzioni di base.

Deve essere sottolineato, inoltre, che l’ipotesi di assenza di eteroschedasticità non

può essere rigettata dal momento che il p-value del test di White assume un valo-

re superiore rispetto al valore critico (0,138 > 0,05). Si riporta anche il p-value del

test di normalità che, essendo minore del 5%, porta a rifiutare l’ipotesi nulla di

normalità nella distribuzione dei residui. Per campioni di osservazioni sufficien-

temente ampi, tuttavia, la normalità risulta essere una buona approssimazione;
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togliendo qualche altro valore estremo si ridurrebbe sicuramente la variabilità

degli stimatori e le stime risulterebbero, in questo modo, più affidabili.

In alternativa, per risolvere il problema di eteroschedasticità, si potrebbe sti-

mare questo modello con il metodo WLS. Una volta tolte dal database le osser-

vazioni influenti, che in questo specifico caso risultano essere le Isole Vanuatu,

la Isole di di Samoa, di Cook e Panama, e condotta la regressione WLS sul cam-

pione ridotto, si ottengono dei risultati simili a quelli dell’ultima regressione OLS

condotta e questi sono riportati in tabella 4.10. Ancora una volta tutte le variabili

Tabella 4.10: Modello corretto dalle osservazioni influenti con indice unico della
DP stimato con WLS, anno 2009.

Regressione 7: WLS corrette per l’eteroschedasticità, usando le osservazioni
1–109

Variabile dipendente: l_Export

Coefficiente Errore Std. rapporto t p-value

const 17,1466 0,708350 24,2064 0,0000
ln_GDP_2009 0,906291 0,0412647 21,9628 0,0000
ln_GD −0,829029 0,0599211 −13,8353 0,0000
IndexPD −0,169665 0,0512058 −3,3134 0,0013

Statistiche basate sui dati ponderati:

Somma quadr. residui 488,9053 E.S. della regressione 2,157833
R2 0,906362 R2 corretto 0,903686
F (3, 105) 338,7788 P-value(F ) 7,87e–54

Test per la normalità dei residui:
Ipotesi nulla: L’errore è distribuito normalmente
Statistica test: χ2(2) = 6,89342
con p-value = 0,0318502

risultano essere significative e presentano un segno coerente con la teoria di rife-

rimento, tuttavia l’R2 corretto diminuisce e l’ipotesi di normalità dei residui non

può essere accettata, anche se il p-value presenta un valore vicino alla soglia di

accettazione dell’ipotesi nulla.
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Alla luce dei risultati ottenuti, sembra si possa affermare che la distanza psi-

chica riveste, ancora oggi, un ruolo importante nella determinazione dei flussi

esportativi; coerentemente con le attese, anche se il Mondo sembra essere sem-

pre più interconnesso, permangono importanti differenze in ambito linguistico,

religioso, nello sviluppo industriale e nel livello di istruzione tra i vari Paesi e

questo costituisce un elemento di attrito nei rapporti internazionali, anche se in

questa sede si sono esaminati solo quelli di mera natura commerciale. Dall’ana-

lisi si evince che il modello qui proposto potrebbe essere integrato da un fattore

che tiene conto della differenza fiscale tra i Paesi: questa, infatti, sembra avere un

impatto significativo ed un effetto positivo sulle esportazioni del nostro Paese. A

questo punto si vuole capire se il modello proposto ha una buona capacità espli-

cativa anche per i flussi commerciali relativi ai decenni passati; si ripete quindi

l’analisi per gli anni 1990 e 2000, applicando il modello riportato in tabella 4.8, il

quale coglie la distanza psichica con l’indice complessivo e viene stimato con il

metodo OLS.

4.2.2 Capacità del modello di descrivere dati storici

Nella stima del modello per i flussi esportativi del 1990 e del 2000, le variabili re-

lative alla distanza geografica e alla distanza psichica restano le stesse utilizzate

per l’anno 2009; cambiano pertanto solo i dati relativi alle esportazioni italiane

verso ciascun Paese e i dati del PIL di ogni partner commerciale. Per l’anno 1990

l’analisi viene condotta su 96 osservazioni. La differenza nel campione di analisi

è dovuta al fatto che alcuni Paesi si sono resi indipendenti e sono stati costituiti

successivamente al 1990, si pensi ad esempio alla Croazia, alla Repubblica Ceca

e all’Estonia. I coefficienti di correlazione esistenti tra le variabili sono visualiz-

zati in tabella 4.11 mentre l’output della regressione condotta sui dati del 1990 è

riportata di seguito, in tabella 4.12.

Anche per i dati relativi al 1990 non sembra esserci alcun problema di corre-
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Tabella 4.11: Matrice di correlazione tra le variabili del modello 5. Anno 1990.

Coefficienti di correlazione, usando le osservazioni 1–96
Valore critico al 5% (due code) = 0,2006 per n = 96

l_Export ln_GDP_1990 ln_GD IndexPD
1, 0000 0, 8551 −0, 5755 −0, 4905 l_Export

1, 0000 −0, 3574 −0, 3732 ln_GDP_1990
1, 0000 0, 2617 ln_GD

1, 0000 IndexPD

lazione tra le variabili e quindi esse possono essere inserite tutte nel medesimo

modello. Il coefficiente di determinazione assume un valore di circa 0,83, indican-

do che la retta di regressione si adatta abbastanza bene ai dati osservati, anche se

con una precisione minore rispetto al modello stimato per il 2009. I coefficienti

delle variabili introdotte sono tutti significativi ad un livello di confidenza del

5% ed il loro segno è in linea con le attese; in particolare, per la distanza psichica

è confermato il segno negativo ottenuto nei precedenti modelli, indicando che

anche in passato, probabilmente ancora di più rispetto ai dati recenti, questo ele-

mento incideva sulle relazioni commerciali del nostro Paese. Dai test condotti sui

residui si evince che essi non si distribuiscono normalmente e che ci sono pro-

blemi di eteroschedasticità, che potrebbero essere risolti ripetendo la regressione

con il metodo WLS o con l’eliminazione di alcuni valori anomali. Un outlier del

modello è, ad esempio, Vanuatu, Stato insulare dell’Oceano Pacifico e territorio

avente un regime fiscale privilegiato, per il quale il valore stimato delle espor-

tazioni è molto più basso di quello effettivo. Anche per il 1990, similmente a

quanto verificato per il 2009, tra le osservazioni influenti rientrano quelle relati-

ve agli Stati Uniti, alle isole di Malta, di Cook e di Samoa; a queste si aggiunge

il Giappone dal momento che, in quegli anni, era in una fase di forte espansio-

ne economica e presentava un PIL molto elevato. Per non appesantire troppo

l’analisi, non si procede alla nuova stima delle osservazioni dell’anno 1990 con
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Tabella 4.12: Modello con indice unico della DP stimato con OLS, anno 1990.

Regressione 8: OLS, usando le osservazioni 1–96
Variabile dipendente: l_Export

Coefficiente Errore Std. rapporto t p-value

const 18,1218 1,23825 14,6350 0,0000
ln_GDP_1990 0,746009 0,0511988 14,5708 0,0000
ln_GD −0,714242 0,114255 −6,2513 0,0000
IndexPD −0,287103 0,0846715 −3,3908 0,0010

Media var. dipendente 18,92057 SQM var. dipendente 2,312918
Somma quadr. residui 83,70450 E.S. della regressione 0,953851
R2 0,835296 R2 corretto 0,829925
F (3, 92) 155,5256 P-value(F ) 6,57e–36

Test di White per l’eteroschedasticità:
Ipotesi nulla: eteroschedasticità non presente
Statistica test: LM = 36,4332
con p-value = P (χ2(9) > 36,4332) = 3,32085e-005

Test per la normalità dei residui:
Ipotesi nulla: L’errore è distribuito normalmente
Statistica test: χ2(2) = 10,9318
con p-value = 0,00422863

l’esclusione dei valori anomali individuati ma si passa a considerare l’anno 2000;

si ritiene, infatti, che possano essere fatte comunque alcune considerazioni circa

la distanza psichica, anche se le ipotesi classiche del modello di regressione non

sono rispettate.

Le osservazioni per l’anno 2000 sono 112; rispetto all’anno 2009 manca il va-

lore delle esportazioni italiane verso le isole di Cook. La tabella 4.13 presenta le

correlazioni tra le variabili inserite nel modello e dall’analisi della stessa non ri-

sultano problemi di collinearità tra i regressori. La stima del modello OLS per le

osservazioni relative all’anno 2000 è riportata in tabella 4.14. I coefficienti sono si-

gnificativi ad un livello di confidenza del 5% e si evidenzia ancora la coerenza del

loro segno con le ipotesi teoriche del modello. Il coefficiente di determinazione
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Tabella 4.13: Matrice di correlazione tra le variabili del modello 6. Anno 2000.

Coefficienti di correlazione, usando le osservazioni 1–112
Valore critico al 5% (due code) = 0,1857 per n = 112

l_Export ln_GDP_2000 ln_GD IndexPD
1, 0000 0, 8793 −0, 5527 −0, 5268 l_Export

1, 0000 −0, 2464 −0, 3962 ln_GDP_2000
1, 0000 0, 3483 ln_GD

1, 0000 IndexPD

segnala la capacità del modello di adattarsi ai valori osservati e questo permette

di fare alcune considerazioni circa l’importanza della distanza psichica, oggetto

di interesse di questo elaborato. Le ipotesi classiche del modello di regressione

sono violate, inducendo a qualificare i regressori come non efficienti e non con-

sistenti. Il test di White, infatti, mostra un p-value che non permette di accettare

l’ipotesi nulla di assenza di omoschedasticità ed anche il test di normalità porta

a rifiutare l’ipotesi nulla di distribuzione normale dei residui. Dall’analisi dei va-

lori influenti si evince che i dati relativi agli Stati Uniti, al Giappone e all’isola di

Samoa incidono notevolmente sui risultati finali. Osservando i residui, inoltre,

si evidenziano alcuni outlier, quali Laos, Afghanistan, Panama e Ghana; men-

tre i primi due presentano delle stime superiori ai livelli effettivi di esportazioni

del nostro Paese verso di essi, per gli altri due vale la considerazione opposta,

ovverosia dalle stime ci si aspetterebbe un livello di esportazioni molto inferiore

rispetto a quello effettivo. Le motivazioni di questa discrepanza tra valori effet-

tivi e valori stimati devono essere ricercate nelle caratteristiche intrinseche delle

economie in oggetto. Il Ghana, ad esempio, dal punto di vista politico-economico

è uno dei Paesi più solidi di tutta l’Africa e la sua favorevole posizione geografica

facilita gli scambi commerciali, in particolare con l’Italia dato che anche il nostro

Paese è ben dotato di infrastrutture per il trasporto via nave; la combinazione

di questi due fattori potrebbe spiegare l’elevato valore delle esportazioni italiane
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Tabella 4.14: Modello con indice unico della DP stimato con OLS, anno 2000.

Regressione 9: OLS, usando le osservazioni 1–112
Variabile dipendente: l_Export

Coefficiente Errore Std. rapporto t p-value

const 16,8000 0,887157 18,9369 0,0000
ln_GDP_2000 0,974483 0,0424504 22,9558 0,0000
ln_GD −0,866071 0,0850689 −10,1808 0,0000
IndexPD −0,227470 0,0674897 −3,3704 0,0010

Media var. dipendente 19,35426 SQM var. dipendente 2,593349
Somma quadr. residui 72,03509 E.S. della regressione 0,816695
R2 0,903506 R2 corretto 0,900826
F (3, 108) 337,0813 P-value(F ) 1,16e–54

Test di White per l’eteroschedasticità:
Ipotesi nulla: eteroschedasticità non presente
Statistica test: LM = 21,4782
con p-value = P (χ2(9) > 21,4782) = 0,0106882

Test per la normalità dei residui:
Ipotesi nulla: L’errore è distribuito normalmente
Statistica test: χ2(2) = 16,5221
con p-value = 0,000258389

verso questo Paese. Per quanto riguarda Panama, Stato dell’America centrale,

ci si può rifare ancora una volta al discorso dei paradisi fiscali; in questo terri-

torio, infatti, vige una bassa imposizione fiscale e l’assenza di norme e misure

restrittive di controllo per le transazioni finanziarie. Si può ipotizzare che ele-

vati valori delle esportazioni verso questo Paese possano essere legati a scambi

intra-aziendali all’interno di società transnazionali che, attraverso l’istituto dei

prezzi di trasferimento, cercano in qualche modo di eludere la tassazione fiscale

nazionale.

4.2.3 Effetto della distanza psichica per settore merceologico

Una volta appurata l’esistenza di una relazione tra le esportazioni italiane e la

distanza psichica tra Paesi, ci si pone come obiettivo quello di capire se alcuni
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settori merceologici ne sono influenzati più di altri o se tale distinzione non porta

alcun risultato d’interesse. L’assunzione di base è che settori legati ai beni di largo

consumo siano maggiormente influenzati dalla distanza psichica rispetto a setto-

ri in cui le preferenze dei consumatori finali hanno scarso riflesso. Si può pensare

che i processi produttivi siano in qualche modo legati ad un Know-how locale

e all’esperienza maturata in una certa localizzazione per soddisfare le esigenze

ed i gusti dei consumatori più vicini, che solitamente sono quelli che l’impresa

conosce meglio; espandendosi a livello internazionale essa entra in contatto con

usanze, tradizioni e gusti profondamente diversi, ai quali difficilmente riesce a

rispondere in modo adeguato. Si ritiene che questa considerazione valga con

maggior forza per le merci destinate al mercato finale piuttosto che per i beni

intermedi e le materie prime. Nello specifico, nell’analisi che segue si vuole veri-

ficare l’ipotesi che le esportazioni legate al settore alimentare siano maggiormen-

te influenzate dalla distanza psichica rispetto alle esportazioni di materie prime

non commestibili, combustibili fossili e prodotti simili. Partendo dalla conside-

razione che l’alimentazione è un capitolo fondamentale per ogni cultura, dal mo-

mento che con essa si esprimono elementi peculiari della civiltà, della ritualità

e delle simbologie complesse legate a ciascun popolo, è ragionevole pensare che

per questo settore la distanza psichica esistente tra due Paesi incida in misura

maggiore rispetto ad un settore per il quale si pensa che le preferenze espresse

dai consumatori incidano in modo limitato, o che comunque tali preferenze non

siano strettamente legate ad aspetti valoriali radicati negli attori economici.

Per sottoporre a verifica quest’ipotesi ci si riconduce al medesimo database

utilizzato per le analisi precedenti solo che, in questa sede, il valore delle espor-

tazioni italiane verso un generico Paese non viene più considerato nel suo valore

complessivo, bensì viene scomposto secondo il dettaglio merceologico proposto

dalla classificazione SITC delle Nazioni Unite nella sua versione base, ovverosia

fermandosi ad un solo livello di dettaglio di fronte ai quattro disponibili. Questo
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sistema di classificazione suddivide le merci in dieci categorie, numerandole con

valori da 0 a 9. Per l’analisi che si vuole qui condurre, basti sapere che con la cate-

goria 0 si indicano i prodotti alimentari e gli animali vivi destinati principalmente

al consumo mentre nella categoria 3 rientrano i combustibili fossili, i lubrificanti

e prodotti correlati. L’obiettivo di questo paragrafo è, quindi, quello di stimare il

modello utilizzato per la verifica della prima domanda di ricerca su queste due

categorie merceologiche, sempre avvalendosi della regressione lineare.

Il modello di riferimento consiste in quello utilizzato precedentemente per

verificare l’esistenza di una relazione tra la distanza psichica ed il valore del-

le esportazioni italiane, solo che ora contiene anche l’informazione relativa alla

categoria merceologica. Il modello è così specificato:

lnXijk = β0 + β1lnGDPj + β2lnGDij + β3IndexPDij + ξijk,

dove è stato aggiunto il pedice k con cui si distingue la categoria della merce

oggetto di esportazione. L’analisi viene condotta per l’anno 2009 e per le due

categorie merceologiche di cui si è detto poco sopra, per le quali si ipotizza un

impatto della distanza psichica sensibilmente diverso.

I risultati della stima condotta sui dati relativi al settore alimentare sono pro-

posti nella tabella 4.15, dalla quale si evince un R2 corretto abbastanza elevato,

pari a 0,85, e la significatività di tutti i regressori inseriti nel modello, che mo-

strano per di più il segno atteso sulla base delle assunzioni teoriche. Il test di

White fa accettare l’ipotesi nulla di omoschedasticità anche se con un p-value

basso e prossimo al valore di 0,05. L’ipotesi di normalità dei residui deve essere

rigettata ma non si è molto distanti dal valore di accettazione; sarebbe sufficiente

eliminare pochi valori influenti perchè i residui possano essere ricondotti ad una

distribuzione normale. Si nota che la distanza geografica assume un’importanza

piuttosto elevata nel settore alimentare e questo può essere giustificato pensando

alla necessità di opportune tecniche di trasporto di queste merci al fine di pre-
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Tabella 4.15: Modello con indice unico della DP stimato sulle esportazioni del
settore alimentare con OLS, anno 2009.

Regressione 10: OLS, usando le osservazioni 1–110
Variabile dipendente: l_Export_0

Coefficiente Errore Std. rapporto t p-value

const 17,7617 1,14989 15,4464 0,0000
ln_GDP_2009 0,824483 0,0563794 14,6238 0,0000
ln_GD −1,16248 0,105067 −11,0641 0,0000
IndexPD −0,368476 0,0830396 −4,4374 0,0000

Media var. dipendente 16,80667 SQM var. dipendente 2,569372
Somma quadr. residui 104,1162 E.S. della regressione 0,991074
R2 0,855310 R2 corretto 0,851215
F (3, 106) 208,8672 P-value(F ) 2,44e–44

Test di White per l’eteroschedasticità:
Ipotesi nulla: eteroschedasticità non presente
Statistica test: LM = 16,5547
con p-value = P (χ2(9) > 16,5547) = 0,0561638

Test per la normalità dei residui:
Ipotesi nulla: L’errore à distribuito normalmente
Statistica test: χ2(2) = 6,24077
con p-value = 0,0441402

servarne l’integrità e le caratteristiche organolettiche. In ogni caso, ciò su cui si

vuole richiamare l’attenzione è l’esito dell’analisi che conferma un’influenza ne-

gativa e piuttosto forte della distanza psichica sulle esportazioni italiane legate ai

prodotti alimentari, come si è ipotizzato.

Passando ora alla stima del modello per l’altra categoria merceologica, quella

codificata con il codice 3 nella classificazione SITC, nella quale rientrano i com-

bustibili fossili, i lubrificanti e prodotti correlati, si ottiene l’output riportato in

tabella 4.16. Si nota subito che l’R2 corretto si riduce drasticamente; il modello

conserva ancora una buona capacità esplicativa ma questa è dovuta esclusiva-

mente all’inserimento della variabile legata al PIL del Paese di destinazione e alla

distanza geografica tra l’Italia ed il suo partner commerciale, dal momento che
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Tabella 4.16: Modello con indice unico della DP stimato sulle esportazioni di
combustibili fossili con OLS, anno 2009.

Regressione 11: OLS, usando le osservazioni 323–424 (n = 102)
Variabile dipendente: l_Export_3

Coefficiente Errore Std. rapporto t p-value

const 17,5850 2,37275 7,4112 0,0000
ln_GDP_2009 0,893249 0,121244 7,3674 0,0000
ln_GD −1,54900 0,219649 −7,0522 0,0000
IndexPD 0,265264 0,182434 1,4540 0,1491

Media var. dipendente 15,74327 SQM var. dipendente 3,007372
Somma quadr. residui 405,9880 E.S. della regressione 2,035371
R2 0,555555 R2 corretto 0,541950
F (3, 98) 40,83331 P-value(F ) 3,31e–17

Test di White per l’eteroschedasticità:
Ipotesi nulla: eteroschedasticità non presente
Statistica test: LM = 9,35275
con p-value = P (χ2(9) > 9,35275) = 0,405369

Test per la normalità dei residui:
Ipotesi nulla: L’errore è distribuito normalmente
Statistica test: χ2(2) = 0,364986
con p-value = 0,83319

la variabile della distanza psichica risulta essere non significativa. Quest’ultima,

inoltre, presenta un segno del tutto in disaccordo con la teoria di riferimento. Le

ipotesi classiche del modello OLS sono pienamente rispettate: sia il test di White

che il test sulla normalità dei residui portano ad accettare l’ipotesi nulla, rispet-

tivamente, di omoschedasticità e di distribuzione normale dei residui, con un

p-value in entrambi i casi molto elevato. In generale, il modello appena stimato

supporta l’ipotesi secondo la quale, per questa specifica categoria merceologica,

la distanza psichica riveste un’importanza marginale, se non addirittura nulla.

Evidentemente, le esportazioni italiane specializzate in questo settore merceolo-

gico sono spiegate, oltre che dalla ricchezza del Paese di destinazione e dalla sua

distanza rispetto all’Italia, da altre variabili non inserite in questo modello; si ipo-
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tizza, ad esempio, che il tasso di cambio e la presenza di infrastrutture adeguate

per il trasporto di queste merci possano essere tra gli elementi maggiormente

rilevanti nell’esplicare tali valori.

4.3 Discussione dei risultati

Il principale contributo di questo capitolo consiste nell’aver adottato un approc-

cio empirico volto a verificare le domande di ricerca esposte all’inizio dell’ela-

borato. Le analisi condotte permettono di trarre alcune considerazioni circa la

distanza psichica ed il suo impatto sulle esportazioni italiane, senza la pretesa

di poter generalizzare tali risultati al fine di descrivere compiutamente l’effetto

di un fenomeno complesso e multidimensionale quale la distanza psichica sui

processi di internazionalizzazione. La metodologia utilizzata per l’analisi è in-

fatti disegnata ad hoc per rispondere alle domande di ricerca formulate; le con-

siderazioni che possono essere avanzate in merito ai risultati ottenuti, pertanto,

sono inevitabilmente circoscritte all’ambito d’indagine. Si deve notare, innanzi-

tutto, che i fattori sottostanti la distanza psichica sono molteplici e difficilmente

rilevabili attraverso indicatori macroeconomici. L’analisi qui proposta ha colto

la distanza psichica attraverso quattro fattori: l’istruzione, il livello di svilup-

po industriale, la religione e la lingua. Sebbene questi siano aspetti di primaria

importanza nelle relazioni commerciali, non si può pensare che essi colgano in

modo esaustivo la distanza psichica. Il processo di internazionalizzazione delle

imprese, inoltre, come si è avuto modo di precisare nel primo capitolo dell’e-

laborato, non si esaurisce con le relazioni commerciali, oggetto di attenzione di

questo studio; al contrario, quest’ultime rappresentano solo il primo passo verso

una presenza all’estero più stabile ed attiva, la quale potrebbe risentire ancora di

più delle differenze esistenti tra i Paesi.

Per l’analisi si è fatto riferimento a dati macroeconomici raccolti a livello na-

zionale; nella consapevolezza che le decisioni legate all’espansione verso i mer-
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cati esteri sono prese a livello aziendale, si ritiene che osservare i dati a livello

di Paese possa fornire comunque alcune indicazioni utili circa il comportamento

delle aziende a livello aggregato. Deve essere detto, inoltre, che questa scelta ap-

pare giustificata se si pensa che il fenomeno della distanza psichica viene studiato

esclusivamente sotto il profilo dei fattori oggettivi, tralasciando i fattori legati al-

la sensibilità individuale dei decisori economici, per i quali invece avrebbe avuto

più senso riferirsi ai dati aziendali.

Nella tabella 4.17 si riepilogano i risultati ottenuti nei processi di stima per

la verifica delle ipotesi iniziali; le regressioni dalla 1 alla 7 si riferiscono tutte ai

dati relativi all’anno 2009. Le regressioni 1 e 2 rappresentano rispettivamente la

stima OLS e WLS del modello iniziale, nel quale sono introdotte le quattro va-

riabili individuate per lo studio della distanza psichica nel loro valore relativo.

Le due regressioni successive sono stimate allo stesso modo ma, in questo caso,

i fattori della distanza psichica sono colti nel loro valore assoluto. La regressio-

ne 5 è stata condotta con il metodo OLS, sostituendo le variabili della distanza

psichica con un indice complessivo, che permette di avere una visione d’insieme

su tale fenomeno. Al fine di correggere quest’ultima regressione dai problemi di

eteroschedasticità e di mancanza di normalità nei residui, sono state tolte le os-

servazioni influenti e, utilizzando ancora una volta il metodo OLS per la stima, si

è ottenuto l’output della regressione 6. Nell’ultima colonna della tabella in ogget-

to sono riportati i risultati della regressione 7, stimata con il metodo WLS dopo

aver inserito l’indice complessivo della distanza psichica e decurtato il campione

d’analisi dalle osservazioni influenti.

In generale, si nota che il modello in cui sono state inserite le variabili lega-

te alla distanza psichica nel loro valore assoluto riesce a descrivere meglio i dati

rispetto a quello con la forma nominale di tali variabili. Nella regressione 4, ov-

verosia nel modello stimato con il metodo WLS, tutte le variabili inserite sono

significative, ad eccezione della variabile legata alle differenze linguistiche. Inol-
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tre, al contrario di quanto ipotizzato inizialmente, il livello d’istruzione assume

un valore positivo e questo può essere giustificato pensando che tale variabile co-

stituisca un’approssimazione delle differenze nel capitale umano: in quest’ottica,

in effetti, le esportazioni di un Paese caratterizzato da un livello relativamente

basso di capitale umano, a cui si può implicitamente collegare un basso costo del

fattore lavoro, potrebbero essere favorite alla luce di motivazioni inerenti la ca-

pacità competitiva delle merci di tale Paese. Introducendo un indice complessivo

volto a cogliere l’importanza della distanza psichica si ottengono ancora risulta-

ti interessanti: la capacità descrittiva del modello non viene intaccata e si ricava

una misura indicativa e statisticamente significativa del costrutto d’interesse.

In tabella 4.18 sono riportate le ulteriori regressioni che sono state condotte in

questo studio. La regressione 8 riguarda i dati relativi all’anno 1990 mentre la re-

Tabella 4.18: Modelli di regressione per la verifica delle ipotesi

Variabili Reg. 8 Reg. 9 Reg. 5 Reg. 10 Reg. 11

Costante 18,122*** 16,800*** 17,220*** 17,762*** 17,585***
(14,64) (18,94) (19,36) (15,45) (7,41)

GDP_j (ln) 0,746*** 0,975*** 0,922*** 0,825*** 0,893***
(14,57) (22,96) (23,23) (14,62) (7,37)

GD (ln) -0,714*** -0,866*** -0,861*** -1,163*** -1,549***
(-6,25) (-10,18) (-10,64) (-11,06) (-7,05)

IndexPD -0,287*** -0,228*** -0,189*** -0,369*** 0,265
(-3,39) (-3,37) (-3,03) (-4,44) (1,45)

Adj R2 0,830 0,90 0,905 0,851 0,542
F 155,53*** 337,08*** 355,00*** 208,87*** 40,83***

Variabile dipendente: Export_ij, valore delle esportazioni dall’Italia al Paese j (milioni di US$).
I valori sono i coefficienti delle variabili ottenuti dalle regressioni condotte sui dati degli anni
1990 e 2000 (Reg. 8 e 9) e dell’anno 2009 relativamente a specifiche categorie merceologiche (Reg.
10 e 11); tra parentesi si indica il valore della statistica t.

gressione successiva è inerente all’anno 2000; entrambe sono state eseguite con il

metodo OLS utilizzando l’indice complessivo della distanza psichica. Per facili-

tare il confronto si riporta l’output della regressione 5 condotta allo stesso modo



CAPITOLO 4. DISTANZA PSICHICA: ANALISI EMPIRICA SULLE
ESPORTAZIONI ITALIANE 119

sull’anno 2009. Le ultime due regressioni si riferiscono alla seconda domanda

di ricerca, volta a verificare se l’impatto della distanza psichica sulle esportazio-

ni è in qualche modo legato al settore merceologico. L’analisi è stata eseguita

su due settori merceologici considerati rappresentativi per la verifica delle ipo-

tesi: i settori coinvolti sono quello alimentare, nella regressione 10, e quello dei

combustibili fossili e prodotti simili, nella regressione 11.

Per concludere, analizzando le recenti esportazioni italiane si osserva che, ad

oggi, la distanza psichica assume ancora una certa importanza; l’impatto di que-

sta variabile, tuttavia, è andato via via riducendosi se si fa un confronto con i

risultati ottenuti per l’anno 1990 e per il 2000. L’esperienza maturata sui mercati

esteri, probabilmente, tende a ridurre l’impatto dei fattori di attrito tra le culture

e favorisce relazioni commerciali più intense e durature. Si può pensare, inol-

tre, che nel tempo le PMI italiane siano riuscite ad instaurare tra loro una rete

relazionale, ovverosia dei rapporti di tipo collaborativo che hanno permesso loro

di essere più competitive sui mercati esteri e di superare con maggior facilità gli

ostacoli legati ai processi di internazionalizzazione. Resta evidente che la distan-

za psichica tra Paesi non è un concetto superato e che sono auspicabili politiche

economiche ed iniziative volte a favorire la conoscenza dei mercati esteri ed una

presenza commerciale più massiccia. Questa riflessione è valida soprattutto per

certi settori merceologici, in particolare per quelli legati ai beni di largo consumo.

L’utilizzo di alcuni prodotti infatti, come ad esempio quelli alimentari, è stretta-

mente legato ad aspetti valoriali che affondano le proprie radici nella cultura e

nelle tradizioni di un popolo; la scarsa conoscenza delle esigenze e delle prefe-

renze dei consumatori esteri non permette alle imprese esportatrici di rispondere

con prodotti formulati in modo adeguato per quel specifico mercato e quindi di

essere competitive con le imprese locali. Per altri settori, invece, la distanza psi-

chica assume un’importanza marginale, se non nulla, dal momento che le scelte

di consumo sono più legate a questioni tecnico-industriali che ad aspetti culturali.
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«Tutti i modelli sono sbagliati,
ma qualcuno è utile»

G. Box

Negli ultimi decenni, il processo di dispiegamento geografico delle attività

d’impresa ha assunto un’importanza significativa. Avvalendosi dello sviluppo

delle telecomunicazioni e delle moderne tecnologie, le imprese hanno iniziato a

sfruttare in modo più consistente le opportunità offerte sui mercati esteri e l’han-

no fatto attraverso diverse forme di internazionalizzazione, come ad esempio

intensi commerci su vasta scala, collaborazioni con imprese estere e rapporti di

controllo su filiali collocate oltre confine. Tutti i processi qui elencati contribuisco

ad avvicinare e a relazionare i diversi Paesi non solo dal punto di vista economi-

co ma anche culturale e sociale, rendendoli di fatto sempre più interdipendenti

e simili tra loro. Solitamente tale fenomeno viene indicato con il termine globa-

lizzazione, intendendo una certa tendenza verso l’omogeneizzazione culturale a

livello mondiale. L’internazionalizzazione, tuttavia, non si configura esclusiva-

mente come un’opportunità; essa talvolta costituisce una necessità per le imprese,

soprattutto per le PMI, al fine di essere competitive e di poter restare profittevol-

mente sul mercato. Deve essere sottolineato, inoltre, che entrare nei mercati esteri

non significa solo poter cogliere i vantaggi aggiuntivi dell’espansione geografi-

ca; il superamento dei confini nazionali è un processo che porta con sé un gran

numero di difficoltà, che non si limitano al maggior coinvolgimento finanziario

ma si estendono a tutti i caratteri di diversità esistenti tra i Paesi e che, in qualche
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modo, costituiscono fattori di attrito tra attori economici appartenenti a siste-

mi nazionali diversi. In letteratura l’insieme di questi fattori viene indicato con

l’espressione distanza psichica.

Una delle decisioni fondamentali nel processo di espansione internazionale

è l’identificazione del Paese di destinazione; si tratta di una scelta complessa,

basata su un gran numero di variabili aziendali e macroeconomiche, che difficil-

mente scaturisce da un razionale bilanciamento di costi e benefici. Sembra più

ragionevole pensare che le imprese procedano gradualmente nella loro espansio-

ne internazionale, partendo dai Paesi che esse reputano meno incerti e sui quali

hanno una maggiore conoscenza, per accedere a mercati nuovi e più distanti solo

dopo aver accumulato l’esperienza necessaria, esattamente come viene spiegato

dal «modello degli stadi» elaborato da Johanson e Vahlne (1977, [44]).

Alla luce del rapido avanzamento del processo di globalizzazione, alimentato

dalle crescenti relazioni tra Paesi e dalle telecomunicazioni, ci si chiede se il con-

cetto di distanza psichica ha ancora importanza nel determinare la direzione dei

processi di internazionalizzazione delle imprese. Questo studio si è concentrato

sulle esportazioni del Paese Italia; si pensa infatti che questo sia un interessante

ambito di ricerca dal momento che il tessuto economico nazionale è caratterizzato

quasi esclusivamente da PMI, per le quali le difficoltà legate ai processi di interna-

zionalizzazione potrebbero manifestarsi con maggior evidenza. Per lo studio del

fenomeno della distanza psichica è stato preso come riferimento il lavoro di Dow

e Karunaratna (2006, [16]): nell’analisi empirica, tuttavia, sono stati utilizzati solo

alcuni degli stimoli sottostanti alla distanza psichica tra quelli individuati dagli

autori. I fattori considerati sono le differenze esistenti tra Paesi in termini di livel-

lo d’istruzione, di sviluppo industriale, nella religione e nella lingua. Dalla stima

del modello empirico si evince che tutt’oggi le esportazioni del nostro Paese sono

influenzate in modo significativo da questi fattori; ad eccezione delle differenze

linguistiche che sembrano ormai superate dal diffuso utilizzo della lingua ingle-
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se a livello mondiale, tutti gli altri fattori incidono sul valore delle esportazioni.

Si è voluto ripetere l’analisi sostituendo i diversi fattori sottostanti la distanza

psichica con un indice unico; in questo modo si riesce a cogliere in modo diret-

to l’impatto complessivo di tale costrutto sulle esportazioni italiane e si possono

fare dei confronti sul piano temporale. L’analisi condotta secondo la modalità

appena descritta conferma i risultati precedenti, giungendo alla conclusione che

ancora oggi la distanza psichica incide notevolmente sugli scambi commerciali

del nostro Paese, anche se in misura ridotta rispetto al passato; infatti, osservan-

do i dati riferiti al 1990 e al 2000, si nota che il fenomeno in oggetto in passato

assumeva un’importanza sensibilmente più elevata rispetto ai valori relativi al-

l’anno 2009. Tale evidenza può essere giustificata avanzando due considerazioni.

È possibile che l’esperienza accumulata nei mercati esteri abbia permesso di svi-

luppare una certa conoscenza circa la cultura, le usanze, le tradizioni ed i gusti

dei consumatori del territorio e tutto questo si sia poi tradotto, negli anni, in

un’offerta di prodotti più adeguata alle esigenze locali e che tiene in opportuna

considerazione la base culturale radicata in ciascun Paese. L’altra considerazio-

ne è invece legata al generico mercato di destinazione delle esportazioni italiane;

le crescenti relazioni tra Paesi e lo sviluppo della tecnologia possono aver avuto

un ruolo centrale nel diffondere prodotti, mode e stili di vita piuttosto comuni

a livello mondiale, secondo quella tendenza di omogeneizzazione culturale che

sta alla base del processo di globalizzazione. Nel Paese di destinazione questo

si potrebbe manifestare in una minor sensibilità verso le usanze locali ed in una

maggior apertura verso i prodotti esteri, anche se non perfettamente rispondenti

alle esigenze dei consumatori di quello specifico Paese.

Pensando che le attività di esportazione di un Paese, nel caso di specie del-

l’Italia, possono essere attratte dalla domanda di beni nei diversi mercati esteri,

si avvia una seconda riflessione secondo la quale l’impatto della distanza psi-

chica potrebbe essere diverso a seconda del settore merceologico considerato. Si
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ritiene che per i settori legati ai beni di largo consumo la distanza psichica as-

suma un’importanza ben maggiore rispetto a quella che assume per altri generi

merceologici. L’analisi empirica è stata condotta per il settore alimentare e per il

settore dei combustibili fossili; i risultati della stima confermano quanto previsto

dalle ipotesi, ovvero che l’incidenza della distanza psichica sul valore delle espor-

tazioni italiane è significativa per il settore legato ai beni di largo consumo, qual’è

quello dei generi alimentari, mentre è marginale o addirittura nulla per il settore

dei combustibili e prodotti simili, i cui scambi commerciali sono evidentemente

legati più a valutazioni tecnico-industriali che alla distanza psichica esistente tra

i Paesi.

Per concludere, l’analisi sviluppata in questo elaborato permette di affermare

che la distanza psichica non è un concetto superato; essa incide sensibilmente sul-

le esportazioni e quindi si pensa che essa manifesti i suoi effetti in modo ancora

più evidente sugli investimenti diretti esteri e sugli accordi contrattuali interna-

zionali, essendo queste forme di internazionalizzazione più stabili e durature e

non potendo esse prescindere da strette interazioni con gli attori economici dei

Paesi esteri. Questo rappresenta un interessante ambito di ricerca per futuri stu-

di inerenti la distanza psichica, al fine di indirizzare le politiche economiche e le

iniziative sociali verso una maggior apertura internazionale ed un’approfondita

conoscenza delle specificità locali.



APPENDICE A

Nella tabella sottostante sono riportati il codice merceologico e la relativa descri-

zione dei beni, così come previsto dalla classificazione SITC Revision 2 proposta

dalla divisione statistica delle Nazioni Unite e reperibile online nella pagina Web

della UN Comtrade.

Codice Descrizione

0 Food and live animals chiefly for food

1 Beverages and tobacco

2 Crude materials, inedible, except fuels

3 Mineral fuels, lubricants and related materials

4 Animal and vegetable oils, fats and waxes

5 Chemicals and related products, nes

6 Manufactured goods classified chiefly by materials

7 Machinery and transport equipment

8 Miscellaneous manufactured articles

9 Commodities and transactions not classified elsewhere in the SITC
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