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Avvertenze

Data la complessità degli argomenti trattati e la continua evoluzione delle normative 
comunitarie e internazionali, si ritiene opportuno segnalare che le informazioni con-
tenute in questa Guida sono estratte da fonti ufficiali ed aggiornate a settembre 2020. 
Essendo la normativa, soprattutto quella di legislazione doganale, comunitaria e fi-
scale soggetta a modifiche ed integrazioni periodiche da parte degli organismi comu-
nitari e nazionali, si precisa che non possono assumere valore tassativo di ufficialità. 
Si invitano pertanto i lettori che utilizzano tali informazioni, nello svolgimento del-
la propria attività professionale, ad effettuare puntuale verifica presso le autorità e gli 
organismi istituzionalmente competenti, nelle materie di riferimento.
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1.	 Perché si esporta

1. Premessa

Attualmente, qualunque sia il loro stadio di sviluppo economico, tutti i paesi 
contano sempre di più sull’aumento delle loro esportazioni per migliorare il loro 
livello di vita.

Esportare e mantenere in continua espansione le esportazioni è essenziale 
per molte ragioni: anzitutto perché se un paese non esporta non può ottenere la 
valuta estera per il pagamento delle importazioni che servono al suo sviluppo 
sociale ed economico. In particolare l’Italia dipende fortemente dall’estero per 
l’importazione, oltre che di prodotti alimentari, di materie prime ed energetiche 
che trasforma in prodotti finiti, parzialmente collocati sui mercati esteri. Con l’e-
sportazione il nostro paese si assicura la divisa straniera per pagare e importare 
nuova materia prima e riprendere quindi il ciclo economico di trasformazione ed 
esportazione.

Tutto ciò è facile da comprendere se diamo un’occhiata alla nostra bilancia 
dei pagamenti. Essa è simile ad un conto dei profitti e delle perdite e indica la 
differenza fra le entrate e le uscite di fondi a seguito di transazioni con l’estero, 
nel corso di un dato periodo di tempo: se le entrate sono superiori alle uscite la 
bilancia dei pagamenti segna un «attivo»; se le uscite sono superiori alle entrate 
la bilancia dei pagamenti segna un «passivo».

Le entrate sono rappresentate da introiti dovuti a: esportazioni di merci (dette 
anche esportazioni visibili); esportazioni di servizi (trasporti, turismo, assicura-
zioni, rimesse di emigrati, ecc.) (dette anche esportazioni invisibili); entrate di 
fondi provenienti da movimenti di capitali (prestiti dall’estero, investimenti esteri 
in Italia, donazioni ricevute, vincite di lotterie o concorsi, interessi su investimenti 
fatti all’estero, ecc.). Le uscite sono egualmente ripartite in: importazioni di merci 
(importazioni visibili); importazioni di servizi (importazioni invisibili); esborsi per 
movimenti di capitali (interessi versati a fronte di prestiti contratti all’estero, divi-
dendi pagati alla casa madre straniera, ecc.).
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