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Introduzione



Le economie avanzate sono da anni in profondo e continuo mutamento. Una serie di processi in atto conducono a cambiamenti sia della domanda sia dell’offerta. Nuove tecnologie rendono possibile sviluppare nuovi prodotti e servizi in tempi molto brevi. I consumatori sono diventati sempre più esigenti e richiedono prodotti personalizzati. Internet ha cambiato il nostro modo di vivere e non solo di lavorare e di consumare. In generale, è cresciuto il grado di incertezza nel quale tutti gli attori economici devono vivere. 
La crescita economica dipende, oramai, soprattutto dalla capacità di usare intelligenza e conoscenza, e sempre meno dal semplice aumento della quantità di capitale e di lavoro utilizzati. In tale contesto, la risorsa strategica, che segna la differenza tra i sistemi dinamici e i sistemi statici o declinanti, è la nuova imprenditorialità innovativa. 
L’obiettivo che ci poniamo è di richiamare l’attenzione proprio sul ruolo degli imprenditori. Per lungo tempo la figura dell’imprenditore è stata trascurata dagli studiosi e data per scontata anche dagli osservatori non accademici. Vi è oggi una crescente attenzione sul tema dell’imprenditorialità. Si moltiplicano gli eventi dedicati alle start up, si diffondono corsi di imprenditorialità e si parla sempre più di «economia imprenditoriale» per descrivere un sistema nel quale nuovi soggetti, con date caratteristiche, entrano sui mercati e innovano. 
Vale la pena allora interrogarsi su che cosa significhi davvero fare l’imprenditore, chiedersi se sia sufficiente mettersi in proprio per essere un imprenditore oppure se l’attività imprenditoriale vera e propria non sia quella che presuppone innovazione. È infatti l’imprenditorialità innovativa l’ingrediente che sta alla base della rivoluzione sociale in corso negli Stati Uniti, ma anche in Israele, in Svezia o in Cile. 
In questo dinamico scenario globale l’economia italiana è invece intrappolata in una condizione di bassa crescita e scarsa innovazione (nel senso più ampio del termine). Il dibattito sulle difficoltà di crescita si è soffermato, negli ultimi quindici anni, su due tratti strutturali del nostro sistema produttivo: la ridotta dimensione media delle imprese e la prevalente specializzazione in settori maturi. Sono state adottate quindi politiche pubbliche di volta in volta orientate a proteggere e sostenere i campioni nazionali o a favorire la crescita media delle imprese. 
Il mito della grande impresa in verità è un modello del tempo passato. Le nuove tecnologie e i mercati globali consentono infatti soluzioni organizzative nuove e articolate. I processi innovativi non sempre sono confinati nel perimetro della grande azienda, ma si sviluppano attraverso sciami di nuovi imprenditori e soggetti pronti a entrare sui mercati. Il problema sul quale interrogarsi è piuttosto quello della (insufficiente) natalità di nuova imprenditorialità innovativa. 
Anche la questione della specializzazione settoriale va letta in chiave diversa. Le opportunità di impiego delle nuove tecnologie sono in realtà ampie anche nei settori tradizionali. Nei paesi avanzati i settori che direttamente producono tecnologie digitali sono sì più sviluppati che in Italia ma rappresentano quote molto limitate del prodotto nazionale. La migliore performance in termini di produttività e di crescita di tanti altri paesi avanzati è dovuta soprattutto alla loro capacità di utilizzare appieno le nuove tecnologie in tutti i settori, dal commercio ai trasporti, all’industria. 
Il problema italiano non è un problema settoriale o almeno non tanto un problema settoriale, al quale rispondere riesumando lo spettro della cosiddetta politica industriale, vale a dire affidando alle burocrazie pubbliche fondi per selezionare i «settori vincenti» (esperienza che abbiamo sperimentato in passato con risultati deludenti). La questione è capire come mai non sappiamo sfruttare le nuove opportunità offerte dalla rivoluzione digitale e dalla globalizzazione dei mercati. Dovremmo chiederci non solo perché siamo poco presenti nei settori high tech, ma anche come mai non siamo capaci di sviluppare società che operano nel settore dei bed and breakfast tipo Airbnb. Come mai non siamo in grado di sviluppare società come Uber, che opera nel trasporto urbano. Come mai non siamo stati in grado di vendere libri in rete e di far nascere una nostra Amazon. Tutti settori tradizionali nei quali siamo presenti e non high tech. 
L’innovazione è oggi la chiave di volta della competitività in tutti i mercati e gli imprenditori sono i soggetti che possono e sanno usare e produrre innovazione commercialmente valida. Secondo l’economista statunitense William Baumol, mentre la quota di persone imprenditoriali sul totale della popolazione non varia molto tra un paese e un altro, il contributo produttivo dell’attività imprenditoriale dipende sostanzialmente dall’allocazione degli imprenditori tra attività «produttive», come l’innovazione, e attività altamente «improduttive», come, ad esempio, la rendita o peggio ancora la criminalità organizzata. Questa ipotesi sembra essere particolarmente calzante per il caso italiano, dove vi è una grande quantità di lavoratori autonomi e di individui che nelle statistiche ufficiali sono definiti imprenditori, in quanto sono alla guida di un’impresa, seppur piccola, ma che in realtà non fanno molta «innovazione». Molto numerose sono inoltre, nel nostro paese, le attività che godono di rendite (per via della scarsa concorrenza e della regolamentazione pubblica) a scapito di nuove attività innovative. 
C’è bisogno di un cambiamento profondo nel modo di operare delle imprese sui mercati. Ma c’è bisogno di nuovi imprenditori che non si limitino a copiare quanto viene già fatto dalle imprese presenti nel proprio territorio. 
Questo non è l’ennesimo libro sul declino italiano. Certamente l’Italia è un paese ricco di «persone imprenditoriali», dato l’altissimo numero di imprese piccole e piccolissime. Un alto numero di imprese però non significa necessariamente che esista una «cultura imprenditoriale». L’imprenditorialità, in Italia, dovrebbe impiegare e produrre maggiormente l’innovazione, la ricerca e il cambiamento e questo non può avvenire senza una crescita adeguata delle imprese. Nel complesso in Italia vi sono grosse potenzialità per una crescita imprenditoriale, per un’imprenditorialità che sia «più innovativa», più competitiva e più proiettata verso una concorrenza globale e non solo nazionale, ma gli ostacoli strutturali, politici e «di sistema» sono un freno imponente a tale processo. Un aspetto importante è quello dell’attitudine al rischio. Quanto è ancora diffuso da noi il sogno del lavoro dipendente? Quanto incidono sui comportamenti dei giovani le difficoltà di trovare finanziamenti adeguati a progetti innovativi? Ma quanto incide anche il ruolo forse troppo protettivo delle famiglie d’origine, l’attardarsi per troppi anni a vivere con i genitori? Altro fattore cruciale è il basso livello di fiducia che caratterizza il nostro paese e che impedisce la crescita dei progetti imprenditoriali confinandoli nello stretto ambito del controllo familiare. 
Questo libro intende fornire spunti su cosa sia l’imprenditorialità, su cosa sia un’economia imprenditoriale e sulla situazione italiana. È una primissima riflessione, un primo sguardo che apre ovviamente lo scenario ad analisi più approfondite. 

1.

Dal capitalismo manageriale al capitalismo
            imprenditoriale



1. Dal
            capitalismo anarchico al capitalismo gestito 



La fase iniziale del capitalismo,
            quella che iniziò con la rivoluzione industriale (1750) e si esaurì all’inizio del XIX
            secolo, ebbe un carattere di semianarchia. In quei decenni infatti l’attività
            pionieristica degli imprenditori non era sottoposta a vincoli o controlli, gli stati
            lasciavano piena libertà d’azione, i lavoratori non erano organizzati in sindacati, e
            forte era la concorrenza tra le piccole aziende e i laboratori semi-industriali che
            nascevano in continuazione. Tanto per avere un’idea, è solo nel 1830 che venne istituita
            la prima National Association for the Protection of Labour in Inghilterra e nel 1834 la
            Grand National Consolidated Union, prima forma embrionale di sindacato. Gli imprenditori
            erano liberi, ad esempio, di fissare orari di lavoro che superavano le 12 ore
            giornaliere e di impiegare bambini nelle linee produttive. 
Alla fine del XIX secolo si ebbe un
            mutamento importante a seguito della diffusione di nuove tecnologie di tipo generale
                (general purpose technologies), prima fra tutte l’elettricità,
            e l’emergere di nuovi settori produttivi (chimica, acciaio, ferrovie ecc.) nei quali
            erano necessari ingenti investimenti fissi e quindi era possibile sfruttare economie di
            scala. Dalle piccole aziende della fase anarchica si passò alla nascita di grandi
            imprese. 
Questa seconda fase si protrasse fino
            agli anni ’70 del XX secolo e può essere definita come l’era del capitalismo regolato o
            gestito (managed capitalism). Erano via via più forti i sindacati
            dei lavoratori, e gli stati intervenivano sempre più per delimitare l’azione degli
            imprenditori, per fissare regole, per tassarne i profitti, per porre vincoli. Alla fine
            del XIX secolo nacquero anche le prime associazioni degli imprenditori per coordinare
            l’azione delle imprese nei riguardi dei sindacati e nei
            confronti dei governi e della politica. 
Questa fase fu caratterizzata da
            varie ondate di fusioni e acquisizioni volte a ridurre la concorrenza nei mercati e a
            sfruttare al meglio le economie di scala. Nacquero molte grandi e grandissime imprese
            nelle quali lavoravano migliaia di operai e dipendenti. 
In molti casi si ebbe una separazione
            tra proprietà e controllo dell’impresa, osservata per la prima volta nei primi anni ’30
            [Berle e Means 1932]. A differenza delle imprese di piccola dimensione, le grandi
            corporation erano nei fatti gestite da manager di professione che non erano detentori di
            quote di proprietà dell’azienda, la proprietà era invece frazionata tra tanti piccoli
            azionisti, non coinvolti nella gestione. Vi era separazione insomma tra proprietà e
            controllo. Non c’era più quindi la figura dell’imprenditore-proprietario che gestiva e
            controllava l’azienda. I grandi colossi industriali erano gestiti da manager, non dai
            proprietari. Si è parlato a riguardo di «rivoluzione manageriale» proprio per
            sottolineare l’avvento di una nuova classe dirigente, che attingeva per gestire le
            imprese dal proprio capitale umano e non dal proprio patrimonio finanziario. Nei paesi
            anglosassoni la separazione tra proprietà e controllo si spinse ai massimi livelli e
            molte grandi imprese (public companies) avevano una proprietà
            frazionata tra decine di migliaia di piccoli azionisti spesso incapaci o non interessati
            a sorvegliare i comportamenti dei potenti manager alla guida delle loro aziende. Il
            capitalismo americano è stato a lungo caratterizzato da «manager forti e azionisti
            deboli». I manager avevano grande autonomia e quindi molte occasioni di orientare
            l’impresa verso azioni che generavano benefici per loro ma che non erano nell’interesse
            dei tanti piccoli azionisti proprietari dell’azienda stessa. Le strategie di costruzione
            di grandi colossi (empire buildings) industriali erano spesso
            dettate dall’interesse dei manager che in questo modo potevano ottenere remunerazioni
            più elevate, più opportunità di carriera e più potere. Nella grande impresa manageriale
            si era creato un conflitto di interessi, quindi, tra il management che prendeva le
            decisioni strategiche e gli azionisti-proprietari interessati alla valorizzazione delle
            risorse investite nell’impresa (azioni). Chi era l’imprenditore in imprese
            di questo tipo? Certo non il piccolo azionista che deteneva
            piccoli pacchetti di azioni e che era interessato solo al rendimento dell’investimento
            effettuato. Forse l’imprenditore, inteso come il soggetto che prende le decisioni
            strategiche, che orienta l’impresa, che la fa crescere, che decide in materia di nuovi
            prodotti e nuovi processi, che assume e licenzia i dipendenti, era costituito dal
            manager. Ma si trattava di manager che non si assumevano il rischio d’impresa, essendo
            infatti dipendenti e non fornitori di capitale. 
Tra gli anni ’30 e gli anni ’70 del
            Novecento si ebbe una vera supremazia delle grandi imprese americane su gran parte dei
            mercati, supremazia legata essenzialmente alle capacità organizzative e gestionali dei
            manager americani. Questi manager erano spesso formati nei primi dipartimenti di
            management, nelle prime business school. Avevano acquisito talenti decisionali e
            gestionali attraverso percorsi formativi chiari e standardizzati. 
In generale, fino agli anni ’70 del
            XX secolo le economie di mercato avanzate assunsero un connotato di sistemi «gestiti»
                (managed capitalism). Dalla fine dell’Ottocento i sindacati
            erano sorti in molti paesi, e gli stati avevano introdotto delle forme di tutela di
            alcuni diritti dei lavoratori. Col passare dei decenni i sindacati avevano accresciuto
            il loro potere. La concentrazione industriale, creando grandi imprese con moltissimi
            dipendenti, favoriva del resto la sindacalizzazione dei lavoratori. 
I governi, con l’obiettivo di
            contenere la conflittualità, introducevano forme di inclusione e di maggiore
            coinvolgimento delle organizzazioni sindacali. Allo stesso tempo venivano gettate le
            fondamenta dei sistemi di welfare che poi nel corso del Novecento sarebbero diventati
            molto articolati. L’assistenza sanitaria fu tra le prime reti di sostegno sociale
            introdotte in vari paesi già a metà-fine Ottocento. E poi, sempre nel corso del XX
            secolo, furono introdotti i primi sistemi pensionistici, forme di sostegno contro la
            disoccupazione, benefici per le disabilità, per la maternità, giorni di permesso per
            malattia, fino a forme di regolazione dei permessi sindacali e di tutela contro i
            licenziamenti. 
Dal capitalismo anarchico fondato
            sulla piena sovranità dell’imprenditore-proprietario si è arrivati a un sistema di
            mercato regolato e gestito da imprese, sindacati e governi. In molti paesi,
            soprattutto europei, lo stato aveva assunto la proprietà diretta
            di interi settori, dalla distribuzione dell’energia elettrica e del gas, alle ferrovie,
            alle telecomunicazioni, al trasporto aereo, alle televisioni. La proprietà statale e
            municipale di molte aziende e settori accresceva la possibilità di regolare e gestire il
            sistema di mercato. Negli anni ’70 del Novecento, il 30% dell’economia britannica era in
            mano allo stato e percentuali simili erano presenti in Francia e in Italia. 
La rivoluzione manageriale che aveva
            portato al predominio dei manager professionisti alla guida delle imprese americane,
            dopo la seconda guerra mondiale, si estende all’Europa e al Giappone. J.K. Galbraith,
            negli anni del dopoguerra, sostenne che le moderne grandi imprese avevano rimpiazzato
            «l’imprenditore quale forza direttiva dell’impresa con il management» [1967; trad. it.
            1968, 74]. 
Sotto il profilo produttivo si era
            diffuso un modello di impresa incentrato sulla catena di montaggio, che utilizzava
            macchinari complessi, costosi, molto specializzati e lavoratori poco qualificati
            incaricati di svolgere mansioni molto parcellizzate e semplici; era questa la fabbrica
            costruita da Henry Ford per produrre autovetture e quindi poi definita fabbrica
            fordista. 
Tra il 1945 e il 1975 si ebbe il
            culmine di questo modello di capitalismo gestito: un periodo definito «età dell’oro» o
            «trent’anni gloriosi». La ricostruzione dei paesi europei, la diffusione delle
            tecnologie e dei modelli produttivi fordisti sviluppati negli Stati Uniti a inizio
            Novecento avevano consentito anni di forte crescita nelle economie occidentali. 
La domanda delle famiglie del resto
            era orientata all’acquisto di case e di molti beni durevoli tipici di questo modello
            economico: automobili ed elettrodomestici. Si trattava di un sistema abbastanza stabile
            e prevedibile: bassa inflazione, domanda in crescita costante, forti aumenti della
            produttività, basso conflitto sociale e piena occupazione. Questo quadro aveva
            consentito aumenti salariali e un crescente potere dei sindacati. Nei paesi OCSE
            l’occupazione agricola era diminuita dal 25% sull’occupazione totale nel 1950 al 9% nel
            1973; la quota dei lavoratori autonomi era scesa dal 31% del 1954 al 17% nel 1973; era
            cresciuta la dimensione media delle imprese e la quota di
            occupati a tempo stabile [Glyn 2007]. L’accumulazione di capitale era il motore dello
            sviluppo. Il pieno impiego aveva rafforzato il potere negoziale dei sindacati e in molti
            paesi erano state introdotte legislazioni a tutela dell’occupazione e contrarie al
            licenziamento arbitrario. Era fortemente diminuito il potere del datore di lavoro
            sull’utilizzo della manodopera e nei luoghi di lavoro si diffondevano forme di controllo
            operaio e di cogestione. 
Alla fine degli anni ’60, per una
            serie di ragioni, questo modello di capitalismo subì forti scossoni. Gli episodi più
            spettacolari furono le ondate di sciopero in Francia e in Italia tra il 1968 e il 1969.
            Nel 1969 furono perse in Italia 60 milioni di giornate di lavoro per scioperi e
            conflitti. I sindacati rivendicavano non solo aumenti salariali e riduzioni di orario ma
            vere e proprie forme di controllo sulla gestione aziendale. La pressione sindacale aveva
            condotto nei primi anni ’70 a una contrazione dei profitti e della redditività delle
            imprese. Si erano intanto avuti forti aumenti nel costo dell’energia, in
                primis del petrolio, che sommati alle spinte salariali, avevano fatto
            crescere l’inflazione. Era tornata di attualità la previsione di Michal Kalecki sulla
            incompatibilità tra pieno impiego e sistema capitalistico. Nel sistema di mercato il
            livello dell’occupazione dipendeva – secondo Kalecki [1943] – in modo cruciale
            dall’atmosfera di fiducia. Quando la fiducia degli imprenditori si deteriorava, questi
            avrebbero ridotto gli investimenti, e ciò avrebbe condotto a un declino della produzione
            e dell’occupazione (direttamente, o indirettamente, tramite una riduzione dei redditi).
            Questo meccanismo fondamentale aveva assicurato agli imprenditori un controllo quasi
            automatico sulle politiche governative. Ma nei trent’anni gloriosi i governi avevano
            seguito le ricette keynesiane di aumento della spesa pubblica che facevano crescere
            l’occupazione tramite gli investimenti pubblici e indebolivano l’«apparato di controllo»
            dei capitalisti. Le politiche di spesa pubblica adottate dai governi a sostegno
            dell’occupazione e il ripristino di condizioni di pieno impiego, secondo Kalecki,
            avrebbero condotto a forti rivendicazioni sindacali che a loro volta avrebbero minato la
            fiducia degli imprenditori sulla possibilità di gestire in piena libertà l’impresa e di
            poter lucrare un profitto adeguato. Si sarebbe innescata una
            sorta di «sciopero del capitale»: gli imprenditori avrebbero ridotto gli investimenti
            per far crescere la disoccupazione e smorzare le spinte salariali. 
Questo in parte è ciò che avvenne
            tra l’inizio degli anni ’70 e gli anni ’80 del Novecento in molti paesi avanzati. 
Negli anni ’70 si sommano varie
            spinte, il forte conflitto redistributivo tra capitale e lavoro si trasforma in elevata
            inflazione, alimentata anche dai prezzi crescenti del petrolio e di altre materie prime,
            i tentativi dei governi di smorzare il conflitto utilizzando la spesa pubblica si
            traduce progressivamente in alti deficit pubblici e in debito pubblico. Il capitalismo
            gestito si incaglia anche per cambiamenti tecnologici che modificano i confini delle
            imprese e le filiere produttive. La grande fabbrica fordista diventa un modello obsoleto
            e le imprese avviano processi di deverticalizzazione che porteranno al decentramento
            produttivo e alla nascita di nuove piccole imprese specializzate nella fornitura di
            componenti e di prodotti che prima venivano realizzati all’interno delle grandi imprese.
            Si allarga il divario tra i paesi (per lo più dell’Europa centrale e settentrionale) che
            riescono a preservare relazioni corporativiste centrate sulla co-determinazione tra
            governo e parti sociali per superare il conflitto distributivo in chiave cooperativa,
            attraverso politiche dei redditi e investimenti pubblici (paesi dell’Europa
            centro-settentrionale) e paesi che adottano politiche volte a restituire al capitale e
            al mercato un maggiore ruolo (paesi anglosassoni, in primis).
        

2. Il
            ritorno del capitalismo di mercato e la finanziarizzazione 



Il capitalismo gestito non poteva
            più funzionare. I sistemi di welfare in ultima istanza avevano ristretto il ruolo che il
            mercato svolgeva nel definire gli incentivi e la vita delle persone, avevano accresciuto
            anche le aspettative delle persone che pretendevano un’offerta crescente di servizi
            pubblici, un allargamento dell’area dei diritti sociali ed economici a fronte del quale
            si stava creando un problema di sostenibilità fiscale: le finanze pubbliche non erano
            in grado di finanziare la fornitura di crescenti servizi
            pubblici e di nuovi diritti sociali. In molti paesi non era istituzionalmente possibile,
            del resto, trovare soluzioni condivise tra le parti sociali e le forze politiche e il
            conflitto era divenuto cronico e sistemico. Si era inoltre chiuso il ciclo di
            industrializzazione incentrato sui beni durevoli e sugli investimenti immobiliari che
            aveva consentito, ai paesi europei soprattutto, di crescere rapidamente nei trent’anni
            gloriosi del dopoguerra. Le famiglie erano oramai in possesso di tutta una serie di beni
            durevoli che fino ad allora avevano trainato la crescita industriale. I margini di
            crescita dei consumi di questi beni erano limitati al rimpiazzo dei beni obsoleti. La
            domanda si andava orientando verso i servizi e si era fatta più sofisticata: non più
            prodotti standardizzati ma sempre più prodotti customizzati, differenziati,
            personalizzati, fatti con nuovi materiali e con nuove specifiche anche in termini di
            design. Le tecnologie venute a maturazione da una serie di innovazioni introdotte nei
            decenni precedenti consentivano del resto di realizzare nuove reti produttive e nuovi
            impianti non più di grandi dimensione ma di piccola scala. Si andava esaurendo la
            necessità di realizzare economie di scala in grandi impianti produttivi nei quali
            lavoratori a bassa qualificazione venivano impiegati con macchinari molto specializzati
            per la produzione di beni molto standardizzati. 
Si apre alla fine degli anni ’70 la
            fase di rivincita delle forze di mercato. I governi avviano politiche di privatizzazione
            delle imprese e dei servizi pubblici con l’obiettivo di reintrodurre la disciplina del
            mercato in ampi settori produttivi. Trasporti, telecomunicazioni, banche, produzione e
            distribuzione dell’energia, infrastrutture, pezzi del manifatturiero vengono venduti ai
            privati. Si spinge il risparmio delle famiglie verso l’investimento azionario. Si
            rimuovono le barriere amministrative alla concorrenza liberalizzando interi comparti. E
            anche i movimenti di capitale vengono via via resi liberi da restrizioni, avviando così
            la fase di globalizzazione finanziaria e di integrazione tra i sistemi finanziari dei
            vari paesi [Glyn 2007]. 
Le grandi corporation erano state
            l’istituzione dominante nella vita di milioni di persone negli Stati Uniti ma anche in
            molti altri paesi dalla fine dell’Ottocento fino alla grande ondata di fusioni e
            acquisizioni degli anni ’80 del Novecento. Le corporation
            avevano assorbito gran parte della forza lavoro in eccesso nell’agricoltura, avevano
            definito percorsi di carriera duraturi, spesso lunghi quanto la vita lavorativa di
            milioni di persone, la stabilità del lavoro si associava a un quadro di crescita che
            sembrava destinato a durare e che si fondava su una ripartizione dei guadagni di
            produttività tra i ceti più abbienti e la classe media. Questo contratto sociale si
            rompe negli anni ’70 e ad esso viene di fatto sostituito un nuovo centro di gravità: i
            mercati finanziari. 
Il ripristino della forza del
            mercato, avviato dalla Thatcher in Gran Bretagna e da Reagan negli Stati Uniti
            rappresenta in verità una vera «rivoluzione copernicana»: il vecchio sistema sociale che
            orbitava attorno alle grandi corporation, alle loro direttive, alla loro capacità di
            modellare la società e che aveva nel lavoro uno dei suoi cardini essenziali viene
            rimpiazzato da un nuovo sistema gravitazionale che ha al centro la finanza. La
            progressiva finanziarizzazione delle economie avanzate modifica profondamente le
            istituzioni del capitalismo industriale e costringe le imprese a seguire il «valore per
            gli azionisti» come la nuova stella polare. La grande impresa era stata fino ad allora
            un’istituzione sociale votata a creare valore condiviso, posti di lavoro, impegno con il
            territorio, scambi con i governi, accordi con le forze sociali, promozione del welfare e
            solo in aggiunta a tutto ciò anche profitti privati. Nel corso degli anni ’80 e ’90 una
            serie di atti di deregolamentazione modificano il mercato finanziario negli Stati Uniti:
            viene eliminata la segmentazione geografica del mercato bancario e questo avvia
            un’ondata di fusioni e acquisizioni che portano alla nascita di nuovi colossi bancari;
            vengono poi rimossi gli obblighi di specializzazione per tipologia di intermediario,
            fino ad arrivare alla cancellazione del Glass-Steagall Act (la
            legge bancaria del 1933) e al ripristino della possibilità di svolgere all’interno dello
            stesso istituto bancario sia le attività di banca commerciale tradizionale sia le
            attività di banca d’investimento. Le grandi banche commerciali diventano rapidamente
            anche grandi banche d’investimento. Le regole introdotte nel 1933, dopo la Grande Crisi
            del 1929, che imponevano una segmentazione del settore bancario, impedendo la formazione
            di banche federali (specializzazione geografica) e banche miste
            (d’affari e commerciali allo stesso tempo), erano state giustificate anche dalla volontà
            di evitare un’eccessiva concentrazione di potere economico nelle mani di grandi colossi
            finanziari. Il cambio di rotta, in campo finanziario, che si ha negli anni ’80 e ’90 è
            totale. Negli anni ’90 affluiscono sui mercati finanziari ingenti capitali e si ha una
            crescita dei corsi azionari che diventerà poi la bolla dei titoli tecnologici a inizio
            del nuovo millennio. La politica monetaria espansiva della FED alimenta il trend
            euforico della borsa americana. Nel frattempo si diffondono una serie di nuovi strumenti
            finanziari, primo fra tutti la cartolarizzazione dei mutui. Nel 2000 è approvato il
                Commodity Futures Modernization Act che sottrae quasi
            interamente i derivati finanziari, tra cui i contratti derivati, dalla regolazione
            vigente e dalla sorveglianza sia della Commissione titoli e borsa (SEC, Security and
            Exchange Commission) sia della Commissione per il Commercio dei Titoli Future. Si apre
            una fase di continua innovazione finanziaria e l’introduzione di strumenti sempre più
            complessi e la creazione di un vero mercato secondario non regolamentato, chiamato
                over the counter, nel quale sono negoziati strumenti come i
                CDO (collateralized debt
                obligations) e i CDS
                (credit defaul swaps) strumenti che accrescono in maniera
            esponenziale la leva finanziaria (il rapporto fra il totale dei debiti di un’impresa e
            il valore della stessa impresa sul mercato). Nel 2007 i titoli derivati complessivamente
            giungono a un valore di sottoscrizione pari a 600.000 miliardi di dollari: 11 volte il
            PIL mondiale. 
Con la liberalizzazione dei mercati
            finanziari e il loro poderoso sviluppo dagli anni ’80 in avanti si modifica la logica di
            condotta delle imprese. Si diffonde l’ossessione della quotazione in borsa e del ricorso
            alle IPO (initial public offerings) non solo come strumento per la
            raccolta veloce di capitale di rischio ma anche come inevitabile modello di fare impresa
            in chiave moderna. L’impresa deve generare valore per i proprietari, per gli azionisti,
            tutto il resto passa in second’ordine. Il governo dell’impresa deve sottomettersi alle
            richieste, agli interessi, ai tempi dei mercati finanziari. I confini dell’impresa, le
            decisioni su «cosa produrre al proprio interno e cosa far fare all’esterno»
                (make or buy) e in generale le strategie d’impresa finiscono
            per essere condizionate dai mercati finanziari.
        
I mercati finanziari chiedono
            informazioni, trasparenza e quindi, ad esempio, non apprezzano i gruppi conglomerati,
            nei quali convivono partecipate operanti in settori diversificati, e questo spinge verso
            una vasta ondata di dismissioni, di spacchettamento dei gruppi industriali.
                Focus on core business è il nuovo mantra. Le grandi imprese si
            deverticalizzano, vendono pezzi a monte e a valle della catena del valore. Allo stesso
            modo i mercati finanziari spingono molte imprese a ridimensionare il capitale tangibile
            (gli investimenti in macchinari ecc.) a favore del capitale intellettuale in senso lato:
            brevetti, marchi ma anche una ricomposizione della manodopera che veda ridursi i
            lavoratori meno qualificati e più maturi e aumentare la presenza di nuovi dipendenti più
            freschi di studi. 
Creare valore per gli azionisti
            significa spesso ristrutturare, essere competitivi, ridurre i costi e quindi anche (o
            soprattutto) licenziare quote importanti di dipendenti, ricollocare gli stabilimenti in
            aree a più basso costo del lavoro, spostare perciò le filiere verso paesi in via di
            sviluppo. Quotarsi in borsa, aprirsi ai capitali esterni che esigono rendimenti adeguati
            comporta un’ossessione per il profitto di breve termine. Chi gestisce l’impresa deve
            seguire in continuazione gli andamenti di borsa delle azioni della propria azienda e
            prendere rapidamente contromisure tutte le volte che le quotazioni stanno scendendo. Il
            rischio, infatti, è di diventare prede di scalate ostili, se il valore di mercato della
            propria azienda diminuisce troppo. Essere soggetti alla disciplina dei mercati
            finanziari spinge le imprese a seguire logiche di breve termine piuttosto che a
            pianificare strategie di lungo respiro. 
Muta profondamente il legame tra
            imprese e lavoratori. Si abbandonano le relazioni di lungo termine, la certezza del
            posto di lavoro, l’occupazione nella stessa azienda per tutta la vita e si introducono
            forme di contrattualizzazione di breve durata. Maggiore flessibilità è ciò che chiedono
            i mercati finanziari abituati a investire e a disinvestire nell’arco di tempi
            brevissimi. Si licenzia, si chiude, si riapre, si assume a tempo determinato, si
            utilizza lavoro interinale, lavoro a chiamata, lavoro intermittente. Si decentra, si
            delocalizza, si affidano all’esterno funzioni ritenute un tempo strategiche. Si diffonde
            l’incertezza, la precarietà. Si cancella il contratto implicito
            che legava i dipendenti all’impresa. Si riduce, allo stesso tempo, l’incentivo alla
            formazione sul posto di lavoro. 
La finanziarizzazione si estende a
            tutto il sistema. I risparmiatori acquistano azioni in quote molto maggiori che in
            passato. I sistemi pensionistici vengono riformati e nascono fondi pensione che a loro
            volta investono in titoli azionari e obbligazionari. Si diffonde l’idea di un nuovo
            capitalismo finanziario nel quale però aumentano fenomeni di irrazionalità collettiva e
            quindi si susseguono numerose bolle speculative dagli anni ’90 in poi. La forza del
            settore finanziario travolge le residue barriere tra gli stati e pone sotto pressione le
            autorità di regolazione. Sempre più si diffonde una sorta di religione della finanza: i
            mercati finanziari sono efficienti, sanno elaborare le informazioni disperse, sanno
            valutare i progetti, sanno indirizzare le risorse verso gli impieghi più promettenti.
            Questa religione porterà nel 2008 alla più catastrofica crisi degli ultimi ottant’anni.
        

3. Il
            capitalismo imprenditoriale 



Il successo delle imprese nel
            capitalismo gestito si fondava soprattutto su fabbriche e catene di montaggio nelle
            quali erano le macchine (il capitale fisico) che svolgevano la funzione centrale. Il
            progresso tecnologico rilevante era quello incorporato nei macchinari e uno dei tratti
            essenziali di questo modello produttivo era il fatto che macchine sempre più avanzate
            potevano in realtà essere operate da lavoratori poco qualificati. Macchinari altamente
            specializzati parcellizzavano le attività in modo tale da poter essere realizzate da
            operai e dipendenti poco qualificati. 
Questo modello di produzione era
            adatto a un mondo nel quale vi era una relativa stabilità e omogeneità sul fronte della
            domanda: famiglie consumatrici simili, con reddito certo e in crescita, modelli di
            consumo replicabili da un’area ad un’altra e limitata concorrenza sul piano
            internazionale. Lo sfruttamento delle economie di scala era la grande ossessione del
            vecchio modello: riuscire a spalmare gli elevati costi fissi rappresentati dagli
            investimenti in capitale fisico su una vasta quantità di prodotto
            consentiva di ridurre i costi unitari di produzione e quindi di
            alimentare un circolo virtuoso: costi medi decrescenti, prezzi di vendita più bassi,
            aumenti della quantità venduta e quindi maggiori economie di scala e così via. 
Dagli anni ’80 cambiano ambedue le
            sfere, quella dell’offerta e quella della domanda. 
Sul lato dell’offerta, iniziano a
            diffondersi nuove tecnologie incentrate sul paradigma digitale che rompono il vecchio
            modello di produzione standardizzata. Macchine a controllo numerico, sistemi di
            produzione aiutati dai computer e dai sistemi intelligenti rendono possibili lavorazioni
            molto più differenziate. I macchinari diventano flessibili e multiuso e al contempo
            cambia la natura del lavoro. In precedenza, il lavoratore doveva saper usare le macchine
            per realizzare dei prodotti, e le macchine erano progettate per richiedere mansioni
            piuttosto semplici da parte del lavoratore. Nel nuovo contesto sono spesso le macchine
            che fanno il prodotto ma spetta all’uomo controllare le macchine; in altre parole, le
            macchine diventano intelligenti e quindi servono lavoratori molto più qualificati per
            poter controllare le macchine stesse. Il capitale umano assume un ruolo centrale molto
            più rilevante rispetto al capitale fisico. L’informazione e la conoscenza sono gli
            ingredienti strategici del nuovo modello. E le tecnologie digitali si connotano per la
            pervasività del loro utilizzo. Sono tecnologie che entrano nel controllo e nel
            coordinamento di tutti i processi economici, impattano non solo sulle funzioni di
            trasformazione degli input ma anche su quelle di controllo dei processi, finendo per
            rimpiazzare il lavoro umano in modo massiccio. Si tratta di una vera rivoluzione
            industriale, se per rivoluzione industriale intendiamo una serie di innovazioni che
            modificano l’organizzazione industriale e sociale. 
Bresnahan e Trajtenberg [1995]
            definiscono le tecnologie digitali come general purpose
                technologies caratterizzate da generalità di impiego, da forte capacità
            di generare un flusso continuo di nuove innovazioni e di nuove conoscenze, e da
            rilevanti complementarità innovative tra settori a valle e settori a monte. La
            produttività della ricerca e dell’innovazione nei settori che usano le tecnologie
            digitali risente, in altre parole, dei progressi realizzati nei
            settori che producono le tecnologie digitali stesse (settori a monte). 
L’introduzione massiccia di queste
            tecnologie, negli anni ’90, comporterà mutamenti nelle soluzioni organizzative delle
            imprese. Si assiste innanzitutto all’abbandono della logica legata allo sfruttamento
            delle economie di scala e quindi a linee produttive ad elevata intensità di macchinari
            specializzati nelle quali vi era una rigida ripartizione di compiti e una netta
            separazione tra i «decisori» e gli «esecutori». I prodotti allo stesso tempo assumono
            un’architettura nuova, fatta di moduli che possono essere realizzati da strutture
            distinte e poi ricombinati in vari modi da altre imprese. Le nuove tecnologie flessibili
            e digitali consentono forme di delega impensabili nella fabbrica tradizionale; si
            accresce la possibilità di controllo sul processo e sul prodotto da parte di ogni
            singolo lavoratore, grazie alla nuova natura del modello organizzativo che deve favorire
            la personalizzazione del prodotto realizzato, e non solo il contenimento dei costi
            tramite la scala produttiva. Il miglioramento continuo della qualità, l’introduzione di
            nuove varianti del prodotto, l’innovazione dei moduli e dell’architettura dello stesso,
            la crescente opportunità fornita ai consumatori di personalizzare il prodotto sono
            processi che richiedono la partecipazione attiva di tutti i dipendenti al miglioramento
            dei risultati. Serve una nuova capacità di risposta rapida alle mutevoli richieste del
            mercato e per far questo servono dipendenti capaci di incidere «subito» sul processo e
            sul prodotto, nel vivo dello stabilimento; la conoscenza tacita dei lavoratori va
            valorizzata e combinata con le competenze manageriali e tecniche dei livelli più
            elevati. La vecchia struttura gerarchica dell’impresa lascia il posto a modelli
            organizzativi piatti con crescente decentramento delle decisioni all’interno delle
            imprese e minor numero di livelli gerarchici. I canali di scambio informativo verticale
            sono rimpiazzati da canali orizzontali, si valorizzano competenze generali. Diventano
            molto più importanti le capacità di trovare soluzioni nuove, senza ricorrere a ordini
            dall’alto, facendo leva sull’informazione nuova che si genera via via sul momento,
            nell’interazione con gli altri soggetti. Servono sempre più soggetti polivalenti, che
            sappiano svolgere compiti differenti e apprendere direttamente. L’istruzione, il
            capitale umano in generale, diventa la risorsa essenziale per
            gestire al meglio questo nuovo modello organizzativo. Perdono peso le tradizionali
            funzioni manageriali di controllo e di coordinamento centrate su soluzioni ripetute e
            ripetibili applicate a problemi previsti e prevedibili. Assumono valore le capacità
            imprenditoriali di creatività, di intuizione di soluzioni nuove a situazioni non
            previste e non prevedibili [Audretsch 2007]. 
Il nuovo scenario economico e
            sociale è del resto caratterizzato da un grado molto più elevato di incertezza anche sul
            lato della domanda. I consumatori sono sempre più segmentati, i modelli di famiglia si
            diversificano, i percorsi di vita sono imprevedibili. I gusti dei consumatori sono
            sempre meno omogenei. Il lavoro segue itinerari molto più incerti. Le politiche
            pubbliche del resto sono mutate e non sono più in grado di assicurare la stabilità che
            aveva connotato il trentennio glorioso. La globalizzazione dei mercati accresce il
            quadro di incertezza. Entrano nei mercati nuovi produttori e nuovi mercati si aprono. Si
            tratta di paesi e soggetti molto distanti dal modello occidentale. 
I cambiamenti descritti comportano
            la distruzione di milioni di posti di lavoro tradizionali. I nuovi posti di lavoro
            creati nei vecchi settori e soprattutto nei nuovi settori sono posti di lavoro
            completamente diversi dai vecchi. I posti di lavoro che oggi permettono di vivere
            decentemente e di mantenere una famiglia sono posti nei quali non basta una preparazione
            tecnica ma servono capacità di pensare in autonomia, competenze soft, come saper
            prendere decisioni, spesso rapidamente, saper essere creativi, avere capacità
            relazionali, avere capacità di assumere un certo rischio. L’intelligenza emotiva è
            importante e non solo la conoscenza di nozioni. È cambiata del resto la natura della
            concorrenza tra le imprese. Le economie di scala sono meno rilevanti in mercati
            segmentati nei quali si producono beni altamente differenziati. Il ciclo di vita dei
            prodotti si è molto accorciato data la variabilità dei gusti dei consumatori e diventa
            indispensabile rinnovare continuamente i prodotti offerti, saperne inventare di nuovi,
            offrire nuove soluzioni e nuove emozioni. Servono sempre più, insomma, doti
            imprenditoriali. 
La stessa capacità di generare
            innovazione è stata trasformata drasticamente.
        
Nel modello tradizionale era
            essenziale avere strutture e risorse interne dedicate alla ricerca e sviluppo dei nuovi
            prodotti e dei nuovi processi produttivi. L’innovazione di successo, nel vecchio modello
            di capitalismo gestito, era legata alla capacità dell’impresa di controllare il processo
            innovativo. «Per soddisfare i consumatori con nuovi prodotti e nuove tecnologie dobbiamo
            essere in grado di individuare e sviluppare al nostro interno nuove soluzioni a nuovi
            bisogni»: questo era uno dei motti del vecchio modello. Chi scopriva per primo una nuova
            soluzione poteva essere il primo ad offrirla ai consumatori e quindi a conquistare quote
            di mercato. Il management dell’innovazione era altrettanto importante delle capacità
            tecniche e scientifiche di innovare. Gli elevati investimenti necessari per fare ricerca
            e sviluppo avevano natura di costi fissi e quindi le grandi imprese erano avvantaggiate
            rispetto alle piccole anche sotto il profilo del potenziale innovativo. Servivano grandi
            laboratori di ricerca interni o grandi risorse per stipulare contratti con centri di
            ricerca universitari. Poter ripartire questi elevati costi fissi su una grande quantità
            di produzione consentiva di ridurre i costi unitari della ricerca. 
Il nuovo capitalismo è invece sempre
            più caratterizzato da attività innovative esterne all’impresa, da conoscenza diffusa. Un
            nuovo tipo di soggetti è apparso nello scenario. Scienziati e ricercatori dotati di
            talenti imprenditoriali preferiscono avviare start up innovative per produrre nuove
            tecnologie da poter poi vendere ad altre imprese in possesso di competenze commerciali
            in grado di trasformare quelle innovazioni in prodotti di successo. È questo il modello
            di open innovation [Chesbrough 2006]. La comparsa di nuovi soggetti
            finanziari come i venture capitalist ha consentito a questo nuovo modello innovativo di
            affermarsi e di svilupparsi. I venture capitalist infatti forniscono capitali e
            consulenze a una molteplicità di nuovi imprenditori innovatori per avviare e realizzare
            nuovi progetti innovativi che a un certo punto possano essere valorizzati sul mercato
            anche da soggetti esterni. Alcune start up riescono a crescere rapidamente e a diventare
            medie e grandi imprese, altre vengono acquisite da player più grandi già affermati sui
            mercati e moltissime invece non completano il loro ciclo di crescita e
            falliscono.
        
L’attività innovativa nel nuovo
            scenario non è un’azione individuale di scoperta, ma è sempre più un processo collettivo
            di esplorazione di varie soluzioni, interne ed esterne all’impresa. L’innovazione è un
            processo imprenditoriale. 
In realtà molta conoscenza
            tecnologica e scientifica è oggi disponibile a tutti, ma la difficoltà risiede nelle
            competenze di cui l’impresa dispone, che a volte non sono adeguate per poter cogliere le
            opportunità offerte da tecnologie nuove accessibili a tutti. Sono sempre più importanti
            quelle che vengono definite dynamic capabilities (capacità
            dinamiche) [Teece, Pisano e Shuen 1997], vale a dire quelle competenze organizzative
            attraverso le quali le risorse aziendali sono utilizzate per spingere la crescita e
            favorire l’adattamento a un contesto in rapido cambiamento. Nel vecchio scenario le
            risorse manageriali dovevano essenzialmente concentrarsi sull’efficienza operativa per
            ridurre i costi e assicurare la competitività della propria azienda. Nel nuovo contesto
            servono capacità imprenditoriali che sappiano identificare o a volte generare
            cambiamenti nel mercato, che sappiano intuire i nuovi gusti dei consumatori e
            soddisfarli utilizzando nuove soluzioni. Il vero punto è che nei mercati attuali la
            domanda può essere influenzata, rimodellata dall’iniziativa dell’impresa imprenditoriale
            attraverso l’offerta di nuovi prodotti o servizi di qualità superiore che utilizzino
            tecnologie nuove o ricombinino in modo nuovo tecnologie già disponibili. La creatività,
            la capacità di innovazione intesa non solo in chiave tecnologica ma in senso molto
            ampio, includendo nuove soluzioni organizzative, nuovi marchi, nuovi mezzi per
            raggiungere i consumatori, nuovi mercati, può sostenere la crescita anche in condizioni
            di mercato avverse. Si può crescere anche in settori tradizionali come la ristorazione o
            l’arredo casa (si pensi a Starbucks e a Ikea) se si è capaci di disegnare soluzioni
            innovative. Bisogna saper arricchire le risorse aziendali, cambiarle, ricombinarle.
            Questo processo non può essere gestito in isolamento dal vertice aziendale. È un
            processo che richiede forme di apprendimento organizzativo da parte dell’intera
            struttura aziendale. In questo senso conta la qualità di tutte le risorse di cui
            l’impresa dispone, la loro formazione, la loro capacità di dialogare, di
            scambiare conoscenza, di accogliere conoscenza e competenze
            dall’esterno. 
L’ingresso sui mercati di produttori
            localizzati in paesi emergenti come Cina, India, Brasile e più di recente anche altri
            paesi asiatici ha accresciuto la concorrenza inizialmente nei settori tradizionali, nei
            quali la tecnologia era più matura e standardizzata, e successivamente anche in molti
            settori a maggiore contenuto tecnologico. La Cina, ad esempio, è un paese oramai dotato
            di una vasta rete di università in grado di formare scienziati, tecnici, ingegneri di
            buona qualità; un numero elevato di giovani laureati cinesi si specializza inoltre
            all’estero, negli atenei americani ed europei e spesso ritorna in Cina per lavorare con
            un capitale umano molto elevato. La Cina è già un paese prossimo alla frontiera
            tecnologica, nel quale però molti mercati domestici sono ancora nella fase iniziale di
            sviluppo. 
L’entrata di nuovi concorrenti ha
            comportato una profonda ristrutturazione di molte industrie, con la fuoriuscita dei
            produttori meno competitivi e con una rifocalizzazione delle imprese sopravvissute. La
            strategia di concorrenza sul prezzo, fondata quindi su vantaggi di costo, è diventata
            sempre più difficile per le imprese occidentali. Le caratteristiche qualitative dei
            prodotti sono invece uno strumento sempre più importante per le imprese occidentali che
            intendono competere con successo. 
Migliorare la qualità dei prodotti
            significa avere nuovi processi produttivi, dipendenti qualificati, sistemi di controllo
            della qualità che vedano come protagonisti tutti i dipendenti. Significa quindi innovare
            le organizzazioni. Avere rapporti nuovi con i fornitori per riuscire a migliorare il
            prodotto finale. 
Ma la strada principale per cercare
            di restare «avanti» rispetto ai nuovi concorrenti è quella dell’innovazione a tutto
            tondo. Servono capacità di produrre nuove idee, essere creativi. L’innovazione, tra
            l’altro, non è un’attività che oggi può essere svolta da singoli ricercatori in
            isolamento: essa è sempre più il frutto di uno sforzo collettivo. Bisogna saper lavorare
            insieme ad altri, dentro l’impresa e con soggetti fuori dall’impresa. 
I valori del nuovo capitalismo
            imprenditoriale sono molto diversi da quelli del vecchio capitalismo gestito. Nel
            modello gestito serviva molto capitale, forza bruta, strutture
            gerarchiche volte al controllo e a far rispettare le regole, quindi obbedienza e
            conformismo. Nel modello imprenditoriale non sempre si sa cosa produrre, come produrlo,
            con chi realizzarlo e a chi chiedere cosa fare. Il management dei progetti è molto
            difficile e le tradizionali competenze di gestione e direzione aziendale sono spesso
            poco utili. Serve spirito creativo, capacità di intuire nuove strade, capacità di
            costruire nuove relazioni, saper collaborare con soggetti nuovi, essere aperti. La
            conoscenza e il capitale umano sono indispensabili e più importanti che in passato, ma
            il saper far fruttare questi assets richiede competenze
            imprenditoriali, non manageriali. Siamo nel pieno di una vera rivoluzione organizzativa
            e cognitiva. 

4. 
            L’imprenditorialità innovativa 



Nel contesto attuale l’innovazione è
            il vero driver per acquisire e mantenere una posizione competitiva, ma l’innalzamento
            continuo degli standard rende sempre più arduo il raggiungimento del successo. È
            sbagliato pensare che il processo innovativo sia un moto spontaneo e non strutturato che
            procede senza un sistema di regole e senza pianificazione. Le idee innovative in realtà
            sono tante ma solo pochissime si trasformano in soluzioni vincenti sui mercati, solo
            un’idea su varie migliaia ha successo. 
Gli studi recenti sulla dinamica
            della produttività mettono in evidenza che buona parte della crescita della produttività
            è legata ai meccanismi di nascita e di chiusura delle imprese. La produttività cresce
            non solo attraverso i processi di miglioramento della gestione e della tecnologia delle
            imprese già esistenti, ma anche perché vi è un numero adeguato di nuove imprese che
            adottano sin dall’inizio nuove tecnologie, nuove soluzioni organizzative, personale
            molto qualificato e in virtù di questi fattori crescono rapidamente; queste imprese sono
            di solito definite «gazzelle» (gazelles) o «imprese ad alta
            crescita» (high growth firms). Se allo stesso tempo escono dal
            mercato le imprese meno efficienti, a bassa produttività e a bassa capacità innovativa,
            il risultato finale è che la produttività complessiva del
            sistema aumenta. Questo fenomeno è il vero meccanismo attraverso il quale possono
            crescere i paesi più avanzati. Avere una schiera di imprenditori capaci di fondare
            gazzelle che crescono rapidamente assicura la creazione di nuovi posti di lavoro,
            favorisce la diffusione di nuove tecnologie e di solito si accompagna ad una maggiore
            internazionalizzazione. Chi è più innovativo è più capace e più propenso ad
            internazionalizzarsi. 
Si è portati a pensare che
            l’innovazione abbia a che fare, soprattutto se non esclusivamente, con il progresso
            tecnologico e questo spiega il grande risalto che hanno, particolarmente in Italia, le
            discussioni sul numero di brevetti, sugli scarsi investimenti in ricerca e sviluppo
            delle nostre imprese. In realtà, le imprese di successo oggi devono saper modificare i
            modelli di business, i modelli organizzativi, gli schemi gestionali per poter sfruttare
            al meglio le nuove opportunità fornite dalla tecnologia. A nulla servirebbe l’adozione
            di nuove tecnologie se non fosse accompagnata da un mutamento profondo del modello di
            business. Il ritardo italiano non è dato solo dal ridotto numero di ingegneri o di
            tecnici che lavorano nelle piccole e medie imprese ma dalla scarsità di risorse
            imprenditoriali adeguate al nuovo contesto. Vi è un forte legame tra la funzione
            imprenditoriale e l’attività innovativa, a prescindere da dove scaturiscano le nuove
            idee. In uno scenario di rapido mutamento, come quello attuale, le imprese per poter
            avere successo hanno bisogno di leader visionari; l’efficienza operativa non è più
            sufficiente, la flessibilità non basta, servono capacità di comprensione dei trend di
            mercato futuri, propensione al rischio, e una chiara visione di come si intenda
            posizionarsi e mantenere nel tempo la propria posizione. Serve insomma una visione
            imprenditoriale. L’imprenditore di successo deve saper creare un gruppo creativo, una
            squadra che generi nuove idee. L’innovazione costituisce a sua volta la capacità di
            «fare qualcosa di commercialmente sensato» con le nuove idee, come ad esempio disegnare
            e realizzare un nuovo prodotto che possa soddisfare nuovi bisogni dei consumatori o
            soddisfare in modo radicalmente nuovo bisogni già esistenti. La creatività può condurre
            all’innovazione ma i due concetti non sono del tutto
            sovrapponibili. Lo stesso va detto dei concetti di innovazione e
            di imprenditorialità. L’imprenditorialità è un modo di pensare e di agire che consente
            di trasformare le innovazioni in opportunità di mercato reali o in vantaggio
            competitivo. I ricercatori nei laboratori di ricerca, i tecnici, gli specialisti, i
            designer, gli scienziati, gli ingegneri, i knowledge worker non potrebbero da soli
            generare innovazione profittevole se non ci fosse anche lo spirito e la visione
            imprenditoriale. L’innovazione è il risultato di un comportamento imprenditoriale e di
            strategie strutturate in un’organizzazione. L’imprenditore deve avere un’idea di come
            potrà essere il futuro e, in alcuni casi, di come lui vuole che il futuro sia.
            L’imprenditore non è quindi solo un buon «previsore» ma è un soggetto che ha una visione
            di come lui possa creare qualcosa di nuovo capace di incontrare il favore dei mercati e
            consentirgli di appropriarsi di surplus economici e di crescere nel tempo. Un
            imprenditore è necessariamente orientato al lungo termine e non è ossessionato dal
            ritorno di breve periodo, sa essere paziente, sa affrontare i fallimenti senza
            scoraggiarsi ma per ripartire ogni volta con maggiori competenze. 
L’innovazione quindi non è solo un
            problema di tecnologia ma è soprattutto un problema di gestione del progetto e
            dell’impresa. La questione, in altre parole, non è tanto quella di capire se in Italia
            c’è una scarsa qualità nei nostri dipartimenti di ingegneria o di chimica, ma è quella
            di capire se ci sono imprenditori e risorse manageriali in grado di sfruttare e generare
            nuove opportunità di crescita delle nostre imprese esistenti e soprattutto di far
            nascere nuove imprese innovative. 
L’innovazione ha oggi molte fonti da
            cui attingere, fonti interne all’impresa, fonti legate agli utilizzatori che cercano
            nuove risposte ai loro bisogni (lo snowboard, ad esempio, è stato inventato da sciatori
            appassionati), fonti connesse alle università, ai centri di ricerca, agli incubatori, ai
            parchi tecnologici, alle reti, alle collaborazioni tra imprese, e così via. 
Bisogna essere in grado di valutare
            la posizione attuale e saper definire un percorso; si tratta di capire quali sono i
            punti di forza e di debolezza dell’impresa, quali le competenze strategiche di cui si
            dispone, il modo in cui queste producono valore per il cliente,
            quali risorse e quali competenze bisogna saper sviluppare o
            acquisire per raggiungere gli obiettivi di lungo termine che ci si è prefissati. Le
            risorse tecniche sono un pezzo di questo percorso, ma non sempre e non in tutti i
            settori sono le risorse più rilevanti. Molto spesso sono le competenze organizzative e
            la capacità di disegnare un nuovo modello di business ciò che rappresenta la chiave di
            volta per la crescita e il successo. 
Il ruolo dell’imprenditore o del
            management imprenditoriale è quello di favorire una logica creativa nell’azienda, di
            associarla a una solida capacità di creare però idee che abbiano gambe commerciali su
            cui camminare. Bisogna riconoscere e individuare mercati in rapido cambiamento. E la
            sfida è quella di integrare le innovazioni (generate internamente o acquisite
            all’esterno) con la propria struttura organizzativa, magari sapendola adattare alla
            nuova proposta. Le imprese di successo hanno spesso creato al proprio interno un vero
            mercato dell’innovazione, dove nuove idee vengono lasciate fiorire o stimolate, dove vi
            è un sistema di valutazione che tenga conto del mercato, dei clienti potenziali. Nei
            paesi più innovativi questo processo vede la nascita continua di nuove imprese, per
            iniziativa di giovani, per gemmazione da grandi imprese. Alcune delle nuove imprese
            decollano (poche in verità) e diventano casi di successo, altre vengono acquisite da
            grandi imprese già esistenti, meglio in grado di sfruttare commercialmente i nuovi
            prodotti e le nuove idee. 
Il processo innovativo è un processo
            collettivo, è un lavoro di squadra, servono competenze eterogenee. Non necessariamente è
            un processo confinato nei recinti della grande impresa, ma servono metodi, sistemi di
            scambio e di collaborazione con altri soggetti. Serve capacità di rischiare. 
Esistono varie tipologie di
            imprenditori e una distinzione cruciale è quella tra chi cerca di esplorare nuove strade
            e chi cerca di imitare il comportamento di chi già ha avviato un’impresa (imprenditori
            replicativi) [Baumol, Litan e Schramm 2007]. Gli imprenditori del primo tipo sono
                imprenditori innovativi e hanno la capacità di trasformare
            nuove idee in nuovi prodotti e nuovi mercati. L’Italia è stata uno dei mercati
            pionieristici della telefonia mobile, il telefono cellulare si è diffuso in modo
            rapidissimo, prima che in molti altri paesi avanzati, eppure nel
            nostro paese non è nata nessuna Nokia. L’Italia ha una grande e gloriosa industria
            dell’arredo casa, ma curiosamente a nessuno è venuto in mente di creare qualcosa come
            Ikea. L’Italia è la terra della pizza ma stranamente a nessuno è venuto in mente di
            fondare una catena di pizzerie tipo Pizza Hut. L’Italia è la patria del caffè espresso
            ma per qualche strano motivo sono stati dei giovani americani a fondare una catena
            mondiale di caffè come Starbucks. L’innovazione non è solo quella legata alla ricerca
            nei laboratori ma è un concetto molto più ampio. 
Il contesto è molto importante. Si
            parla infatti di entrepreneurial ecosystems [Moore 1993] per
            descrive quei contesti istituzionali nei quali più facilmente possono nascere e crescere
            rapidamente le imprese moderne (cfr. cap. 5). Non necessariamente le imprese ad alta
            crescita (gazzelle) sono start up. Vi sono molti esempi di imprese già affermate che a
            un certo punto modificano la loro strategia, entrano magari in nuovi mercati, sviluppano
            nuovi prodotti e crescono rapidamente. Basti pensare al caso famoso della Nokia che
            produceva stivali di gomma e altri prodotti tradizionali ma che a un certo punto negli
            anni ’90 ha saputo modificare radicalmente la propria specializzazione ed è diventata
            leader mondiale nella produzione di telefoni cellulari. 
Un ecosistema imprenditoriale (cfr.
            anche cap. 5) è costituito da una serie di attori interconnessi (potenziali e già
            affermati), di organizzazioni imprenditoriali (imprese, venture capitalist, business
            angel, banche), istituzioni (università, agenzie pubbliche, istituzioni finanziarie) e
            processi imprenditoriali (natalità elevata di nuove imprese, numero elevato di imprese
            ad alta crescita, numero significativo di imprenditori seriali, mentalità
            imprenditoriale aperta all’idea di vendere l’attività ad un certo punto) che
            congiuntamente collegano, mediano e governano la performance imprenditoriale in un certo
            ambito locale. Gli imprenditori sono i veri protagonisti e motori di cambiamento nel
            nuovo scenario.


2.

Che cos’è un imprenditore? 



1. Alla
            ricerca dell’imprenditore 



Il termine «imprenditore» è di uso
            frequente e per lo più ha un’accezione positiva nel sentire comune. La gravissima crisi
            finanziaria ed economica del 2008 ha inciso profondamente sull’atteggiamento che vaste
            fasce di popolazione hanno nei confronti della finanza, delle banche ma anche del
            mercato e delle imprese. È oggi molto più frequente sentire posizioni ostili nei
            confronti non solo della finanza e delle banche ma anche del mercato e dell’economia di
            mercato in generale. Siamo in effetti nel pieno di una vera crisi di legittimazione
            dell’economia di mercato, del capitalismo viene da dire. Servirebbe un ripensamento dei
            nessi tra processo di arricchimento attraverso il mercato, distribuzione equa delle
            opportunità di arricchimento e giustizia sociale. 
Rimane tuttavia l’idea che
            l’imprenditore sia una figura chiave nel sistema economico e sociale e che in ultima
            istanza, visti anche gli enormi debiti pubblici accumulati e i vincoli all’intervento
            dello stato nel sistema economico, lo sviluppo dipenda in via rilevante (preponderante
            forse) proprio dalla numerosità degli individui imprenditoriali, dalla qualità del loro
            talento, dal modo in cui questo talento è impiegato, dalla capacità di trasformarlo in
            vere occasioni di successo e di sviluppo economico, che abbiano ricadute su tutto il
            sistema sociale. 
Un punto cruciale è tuttavia
            stabilire cosa significhi essere un imprenditore. Nel linguaggio corrente si usa spesso
            il termine «imprenditore» per descrivere chiunque abbia avviato o intenda aprire
            un’impresa. A volte, esso è applicato a chiunque sia titolare di una piccola impresa. In
            molti casi, si definisce imprenditore chi lavori in proprio, quindi chi abbia una
            partita IVA e svolga lavoro autonomo. È davvero così? Quali sono
            le funzioni che un imprenditore dovrebbe saper svolgere e che lo rendono diverso da
            tutti gli altri individui? Si tratta di funzioni o di tratti della personalità? E una
            volta definiti i tratti dell’imprenditore si arriva alla questione annosa: si nasce
            imprenditori o si impara a diventarlo? 
Quello dell’imprenditorialità è un
            tema complesso e forse anche per questo spesso trascurato dall’analisi. Vale la pena
            però fare una breve rassegna delle varie visioni sulla figura imprenditoriale partendo
            dalla teoria economica, che inserisce il ruolo dell’azione imprenditoriale nel mercato,
            passando quindi agli approcci più moderni, che analizzano soprattutto i tratti
            personali, caratteriali dell’imprenditore come individuo «speciale». 

2.
            Imprenditore, intraprendere 



Il termine «imprenditore» viene da
                entrepreneur, parola francese apparsa per la prima volta nel
            1437 nel Dictionnaire de la langue française, dove erano presenti
            tre possibili significati, tra i quali il più diffuso era riferito a «una persona che è
            attiva e che raggiunge qualche risultato». Il verbo entreprendre
            significa «impegnarsi nel fare qualcosa». Nella Francia del XVII secolo
                l’entrepreneur era visto come qualcuno che assumeva dei rischi,
            ma non tutti coloro che correvano dei rischi erano necessariamente considerati
            imprenditori. 
Nel corso degli ultimi duecento anni,
            il termine «imprenditore» è stato associato a una serie di attività ritenute tipiche. La
            lista potrebbe essere molto lunga. Proviamo a identificarne alcune. È imprenditore chi,
            ad esempio, assume dei rischi legati a un progetto di impresa. L’imprenditore è colui
            che prende le decisioni dentro l’impresa; è colui che investe capitali (suoi o presi in
            prestito) in un progetto imprenditoriale; è colui che intravede un’opportunità economica
            e cerca di realizzarla con l’obiettivo di ricavarne un profitto; è colui che crea
            un’opportunità economica attraverso un’innovazione (di processo, di prodotto, di tipo
            commerciale ecc.); è colui che organizza e coordina i fattori
            produttivi; è il proprietario dell’azienda; è colui che alloca risorse tra usi
            alternativi; è un lucido e pronto (alert) scopritore di
            opportunità; è un arbitraggista; è un leader industriale. 

3. Gli
            economisti e l’imprenditore 



Uno dei tanti paradossi della teoria
            economica tradizionale è che analizza il mercato e le imprese senza spiegare perché, in
            primo luogo, ci siano delle imprese e soprattutto senza mai confrontarsi con la figura
            dell’imprenditore. Alcuni modelli di equilibrio generale, ad esempio, ipotizzano che sia
            indifferente se l’impresa è guidata da un imprenditore o dai dipendenti. Una simile
            affermazione la dice lunga su quanto schematica sia l’idea di imprenditore che hanno in
            mente gli economisti tradizionali. L’assenza di analisi della figura dell’imprenditore
            nella teoria economica neoclassica è un po’ come se il Principe di Danimarca fosse tolto
                dall’Amleto, per dirla con le parole di William Baumol. 
L’analisi della figura
            imprenditoriale ha costituito a lungo un ambito ben delimitato negli studi manageriali;
            tuttavia, nell’ultimo decennio, la ricerca in questo campo è stata interessata da un
            sostanziale mutamento. Da un lato, tale cambiamento può imputarsi a un più stretto
            legame tra l’imprenditorialità e lo strategic management, che ha
            contribuito a dare origine all’imprenditorialità strategica. Ma anche, e forse più
            spiccatamente, questo mutamento potrebbe essere scaturito da una trasformazione drastica
            dell’imprenditorialità stessa nelle economie avanzate (ne abbiamo parlato nel cap. 1).
            Mentre i primi studi sull’imprenditorialità riguardavano principalmente il management di
            piccoli business o imprese a conduzione familiare, ricerche più recenti – caratterizzate
            da un approccio psicologico, economico, sociologico – si occupano di stabilire procedure
            standard di ricerca. 
Ma vi è una questione più generale:
            che cos’è l’imprenditorialità, esattamente? Un modo semplice per delineare diversi tipi
            di imprenditori e teorie economiche dell’imprenditorialità è di
            distinguere tra quegli approcci che definiscono
            l’imprenditorialità come un esito o un fenomeno (liberi professionisti, start up) e
            quelli che vedono l’imprenditorialità come un modo di pensare o di agire (creatività,
            innovazione, alertness, capacità di giudizio, adattamento). La
            maggior parte dei primi studi sull’imprenditorialità segue l’approccio «funzionale», nel
            senso che l’imprenditorialità è trattata come un passaggio necessario per comprendere
            altri fenomeni come lo sviluppo economico o l’esistenza delle imprese e del profitto
            [Schumpeter 1911; Knight 1921]. Siccome l’imprenditore è visto come una funzione
            necessaria alla comprensione di altri fenomeni, tipicamente a livelli più alti di
            analisi, esso viene trattato in modo piuttosto astratto o stilizzato. Dall’altro lato,
            la letteratura manageriale sull’imprenditorialità (e alcuni testi sull’economia del
            lavoro) dà molto più peso all’imprenditore e all’azione imprenditoriale, descrivendo le
            decisioni euristiche di cui egli si fa carico [Sarasvathy 2003; Sarasvathy e Read 2013],
            i biases decisionali cui potrebbe essere soggetto, l’esperienza
            alla base delle sue azioni, il tipo di incertezza che deve affrontare, la rete di cui fa
            parte, le sue precedenti esperienze lavorative e così via. Gran parte di questa
            letteratura è delineata sull’interpretazione kirzneriana dell’imprenditorialità come
            scoperta delle opportunità, sebbene essa potrebbe basarsi in parte su una comprensione
            scorretta della natura del lavoro di Kirzner, del quale parleremo più avanti. 
In generale, la letteratura
            sull’imprenditorialità restituisce al lettore un’immagine ancora indefinita della figura
            dell’imprenditore e mostra un generale disaccordo sulla sua vera funzione nel mercato.
            Nel porsi domande di carattere generale: in che modo l’imprenditore e l’impresa sono
            collegati tra loro? Gli imprenditori necessitano di un’impresa per adempiere alle
            proprie funzioni? Le imprese hanno bisogno dell’imprenditore per sopravvivere nel
            processo competitivo dei mercati? E, ammesso che vi sia un ruolo specifico per
            l’imprenditore all’interno dell’impresa, quale sarebbe tale ruolo, esattamente? Dove
            svolge, l’imprenditore, le proprie principali funzioni all’interno dell’impresa? Come
            vengono influenzate le azioni dell’imprenditore dall’organizzazione dell’impresa? E le
            idee imprenditoriali? Le imprese sono guidate da imprenditori o
            da un management stipendiato (hired management)?
            L’imprenditorialità può essere proprietà del management oppure è un fenomeno
            strettamente individuale? L’imprenditore può dissociarsi dall’impresa nello svolgere le
            sue attività? L’imprenditore necessita di un capitale proprio? Gli studiosi si sono dati
            diverse risposte, contribuendo a creare una figura imprenditoriale sempre più
            diversificata. 
Prima questione da analizzare,
            quindi, non è tanto l’imprenditore come persona, quanto l’attività, la funzione
            imprenditoriale che un individuo può svolgere. 
3.1.
                L’imprenditore come figura occupazionale 



L’imprenditorialità viene
                associata, a volte, all’idea di svolgere un’attività lavorativa non coordinata da un
                soggetto gerarchicamente superiore, quindi un’attività nella quale non si è
                dipendenti ma si è coordinatori, padroni del proprio lavoro. Secondo questa visione,
                sono imprenditori anche i lavoratori autonomi, coloro che avviano e svolgono
                un’attività professionale in proprio. Alcuni individui, in altre parole, avrebbero
                delle caratteristiche personali e caratteriali tali per cui attribuiscono un elevato
                valore al fatto di poter essere autonomi dalle gerarchie, o almeno al fatto di poter
                decidere da soli molti dettagli della propria vita lavorativa: questi individui
                avrebbero quindi una «mentalità imprenditoriale» che consente loro di sfruttare
                opportunità che altri non vedono. Dal punto di vista statistico in effetti i
                lavoratori autonomi (le cosiddette «partite IVA») sono censiti come se fossero
                imprese con zero dipendenti. 
Una visione un po’ diversa è
                quella invece che definisce come «imprese imprenditoriali» le nuove imprese (start
                up, secondo la terminologia oggi tanto di moda) e/o le piccole imprese. L’idea è che
                nelle imprese di nuova costituzione e in quelle piccole l’imprenditore sia il
                soggetto che esercita il controllo sui fattori prodotti, colui che prende le
                decisioni. 
Ma una domanda centrale è: basta
                avviare un’impresa, basta «mettersi in proprio» per essere
                imprenditori?
            

3.2.
                L’imprenditore schumpeteriano 



Joseph Schumpeter è l’economista
                che davvero ha posto al centro della scena economica l’imprenditore. L’imprenditore
                schumpeteriano introduce nel mercato nuove «combinazioni» – nuovi prodotti, nuovi
                metodi di produzione, nuovi mercati e nuovi fornitori – andando di fatto a
                sconvolgere l’equilibrio economico vigente, attraverso un processo che Schumpeter
                stesso chiama «distruzione creatrice»: le nuove idee imprenditoriali entrano nei
                mercati e distruggono le posizioni di vantaggio acquisite da molte delle imprese già
                attive. L’imprenditore quindi è essenzialmente colui che innova con la finalità di
                fare un profitto. L’imprenditore in quanto innovatore è l’eroe del rivoluzionario
                testo di Schumpeter Teoria dello sviluppo economico [1911] e
                poi delle sue opere Business Cycles [1939] e
                    Capitalismo, socialismo e democrazia [1942]. Schumpeter
                identifica l’imprenditore come la fonte del cambiamento economico: 
nella realtà capitalista, distinta
                    dall’immagine della teoria scritta nei manuali, non è la competizione dei prezzi
                    che conta, ma la competizione che è generata da una nuova
                        commodity, da una nuova tecnologia, una nuova fonte di
                    rifornimento o da un nuovo tipo di organizzazione. Questa competizione incide
                    sui costi e sulle innovazioni qualitative in modo consistente e non colpisce i
                    margini di profitto né influenza il prodotto finito delle aziende ma sta alla
                    base della loro esistenza e della loro vita [Schumpeter 1942, 84, trad. degli
                    autori]. 


L’idea di Schumpeter è
                particolarmente innovativa, rispetto alla tradizionale teoria economica, in quanto
                scardina l’assunto secondo il quale il sistema economico gravita verso un punto di
                equilibrio: l’imprenditore è invece la fonte del cambiamento che distrugge tale
                equilibrio per crearne uno nuovo. 
L’economista austriaco distingue
                la figura dell’imprenditore da quella del capitalista: l’imprenditore schumpeteriano
                non ha bisogno di possedere un capitale per poter svolgere la propria funzione, né
                ha bisogno di trovarsi già nell’ambito di un’impresa. Nella concezione
                schumpeteriana, «un individuo può definirsi imprenditore
                solo nel momento in cui è l’artefice di nuove combinazioni e cessa di essere tale
                non appena ha stabilizzato il proprio business, quindi si presta allo svolgimento di
                attività routinarie, che sono alla portata di qualsiasi manager» [Ekelund e Hébert
                1990, 569]. 
L’imprenditore e la teoria delle crisi 



Nella Teoria dello
                        sviluppo economico, Schumpeter cerca di spiegare perché nel
                    capitalismo si verifichino periodi di depressione e successivamente di
                    espansione. Essa non spiega la lunghezza del ciclo. Secondo l’economista
                    austriaco, dopo l’introduzione di nuovi prodotti si ha una fase di espansione
                    che a un certo punto, raggiunta la diffusione e la saturazione del mercato, ha
                    termine e a quel punto sopravviene la depressione. Ci sarà una nuova fase di
                    espansione che seguirà alla depressione quando nuove imprese introdurranno nuovi
                    prodotti, prodotti che non nascono da quelli vecchi né subentrano direttamente
                    al loro posto, bensì si presentano accanto ad essi e con essi in
                        concorrenza. Tuttavia i nuovi prodotti, e quindi gli imprenditori
                    innovatori, compaiono «a ondate» e non in un processo continuo nel tempo,
                        continuum che annienterebbe l’esistenza di tali
                    espansioni e depressioni. Perché avviene che lo sviluppo economico (nel nostro
                    senso) non procede regolarmente come la crescita di un albero, ma «a salti»? La
                    comparsa di nuove combinazioni (innovazioni) non è distribuita uniformemente nel
                    tempo, come ci sarebbe da attendersi secondo i principi generali del calcolo
                    delle probabilità. Le nuove combinazioni (le innovazioni), se mai compaiono, lo
                    fanno in modo discontinuo e proprio questo determina la saltuarietà della
                    comparsa degli imprenditori innovatori, i quali hanno accessibilità limitata
                    alle innovazioni e, in generale, impiegano del tempo nel trasformare un grappolo
                    di innovazioni in opportunità effettive di business. A questi primi pionieri ne
                    seguiranno altri, guidati dallo stimolo di un successo che da quel momento
                    appare raggiungibile. Il nuovo diventa familiare e reale: la sua accettazione
                    diventa una questione di libera scelta. La capacità di
                    fare l’imprenditore è qualcosa che, come ogni altra qualità, è distribuita,
                    secondo Schumpeter, in ogni gruppo etnico secondo la legge degli errori
                    accidentali: il numero di individui che, sotto questo aspetto, soddisfano
                    esigenze progressivamente inferiori (perché via via si potrà imitare i pionieri)
                    crescerà, fino a toccare il punto massimo. 
Questa è almeno la prima
                    visione che Schumpeter ha del processo di entrata di nuovi imprenditori e di
                    nuovi prodotti. A questa visione, che è incentrata sul ruolo dei nuovi, piccoli
                    imprenditori, fa seguito una visione in cui il processo di cambiamento
                    tecnologico è endogeno e messo in atto dalle imprese stesse (per lo più imprese
                    di grandi dimensioni). Dopo aver trascorso vari anni negli Stati Uniti e dopo
                    aver studiato, quindi, il sistema produttivo americano e le sue grandi
                    corporation, Schumpeter cambia in parte la propria visione del processo di
                    innovazione. Secondo Schumpeter, le imprese possono costruire un vantaggio
                    competitivo nei confronti dei rivali proprio attraverso l’innovazione, che non è
                    più un dato esterno, una sorta di manna dal cielo che va colta, ma è un processo
                    che può essere progettato e guidato dall’impresa stessa. Per fare innovazione
                    bisogna investire molte risorse e parte rilevante degli investimenti in ricerca
                    e sviluppo ha natura di costi fissi non recuperabili: si pensi alla necessità di
                    avere un proprio laboratorio di ricerca, con macchinari costosi e ricercatori
                    qualificati, e ai tanti progetti che bisogna finanziare nella speranza che
                    almeno uno dia esiti positivi in termini di nuovi prodotti commerciabili. Questa
                    seconda impostazione del pensiero di Schumpeter pone l’enfasi sulla grande
                    impresa come motore del cambiamento tecnologico e della diffusione
                    dell’innovazione. Servono grandi risorse finanziarie e umane per fare ricerca,
                    che è un processo collettivo, il quale può generare nuovi prodotti e nuove
                    tecnologie che conferiscono un vantaggio a chi le produce, vantaggio che si
                    traduce in extraprofitti che a loro volta consentono di finanziare nuove
                    ricerche. Si può avviare così un circolo virtuoso: le grandi imprese hanno le
                    risorse per fare innovazione, l’innovazione assicura extraprofitti e gli
                    extraprofitti sono il premio necessario per chi fa innovazione e sono la base
                    con cui finanziare altra ricerca.
                
Per avere un sistema
                    produttivo capace di crescere servono quindi sia gruppi di nuovi imprenditori
                    capaci di introdurre nuove tecnologie e nuovi prodotti, cogliendo le opportunità
                    fornite magari dalla ricerca universitaria, sia grandi imprese che attivamente
                    generano nuova conoscenza al proprio interno, dialogando con certi ambiti di
                    ricerca esterni, fanno innovazione. Le grandi imprese del resto possono
                    acquisire le piccole start up innovative e commercializzare, con maggior
                    probabilità di successo, le innovazioni da queste generate. 
Per fare innovazioni in un
                    paese alla frontiera tecnologica servono quindi almeno tre ingredienti: 
	 un numero adeguato di nuovi
                            imprenditori, in grado di cogliere nuove opportunità sfruttando le nuove
                            tecnologie; 
	 una rete di centri di ricerca
                            (pubblici e/o privati) articolata; 
	 un nucleo ampio di imprese
                            oligopoliste capaci di generare al proprio interno innovazione e/o di
                            acquisire all’esterno nuove competenze, nuove tecnologie, nuove
                            opportunità. 


L’imprenditore in ogni caso
                    è un soggetto che fa innovazione, che è capace di intravedere nuovi bisogni da
                    soddisfare, nuove tecnologie da sfruttare. 


3.3.
                L’imprenditore dotato di prontezza («alertness») 



Nel solco della scuola economica
                austriaca va inserito Israel Kirzner [1973], secondo cui l’imprenditore è un
                individuo dotato di alertness (prontezza), ovvero sa cogliere
                quelle opportunità che gli altri soggetti non notano e le sfrutta per trarne
                profitto. Con il termine «opportunità», Kirzner fa riferimento a una serie di
                variabili, come prezzo, quantità e qualità, che si scostano dai valori di
                equilibrio. Alcuni individui hanno la tendenza a notare, o essere pronti a notare,
                queste opportunità, e le loro azioni causano cambiamenti nei prezzi, nelle quantità
                e nelle qualità. La figura più semplice che impersona l’imprenditore kirzneriano è
                l’arbitraggista, il quale «scopre» una discrepanza tra i prezzi di un medesimo bene,
                che può essere sfruttata per un ritorno finanziario. Secondo questo approccio, il
                successo non è il risultato di uno specifico problema di
                massimizzazione, bensì deriva dal possesso di un particolare intuito che gli altri
                non hanno, un processo che non può essere presentato come un problema di
                ottimizzazione. L’imprenditorialità, in altre parole, è l’atto di «afferrare» e
                rispondere a opportunità di profitto che esistono in un mondo imperfetto. Kirzner
                    [ibidem] ha in mente un mercato in permanente e
                inestirpabile disequilibrio. 
L’imprenditore kirzneriano trova
                il suo culmine nell’«imprenditore puro», che deve solo saper cogliere l’opportunità.
                L’imprenditore non possiede necessariamente capitale, egli deve solo essere pronto a
                cogliere opportunità di profitto, deve svolgere una funzione di scoperta. Di
                conseguenza, gli imprenditori di Kirzner non sono capitalisti e non devono
                necessariamente essere leader carismatici, né devono innovare, non devono essere
                creativi o in possesso di judgment (vedi oltre). Non hanno
                bisogno di formare business, raccogliere capitale, o amministrare imprese. Essi
                scoprono essenzialmente le opportunità nei mercati. «Decisioni puramente
                imprenditoriali sono per definizione riservate a individui che non posseggono
                assolutamente nulla» [ibidem, 47, trad. degli autori]. Questo
                significa che l’imprenditore è un decisore puro. Di conseguenza, chiunque può essere
                imprenditore, purché possieda l’intuito. 
Alcuni economisti hanno
                criticato Kirzner, ritenendo che la sola alertness nel trovare
                opportunità di profitto non è sufficiente. Per ottenere un ritorno finanziario,
                l’imprenditore deve investire delle risorse nell’opportunità che ha scoperto. Come
                scrive Rothbard [1985, 283]: «idee imprenditoriali senza denaro a disposizione sono
                meri giochi puor parler finché il denaro non è ottenuto e
                investito nel progetto». 

3.4.
                L’imprenditore come colui che sa gestire il rischio e l’incertezza 



Un’ulteriore interpretazione
                dell’imprenditorialità consiste nel considerare l’imprenditore come quell’individuo
                che effettua una scelta di giudizio in condizioni di incertezza. Con scelta di
                giudizio o semplicemente giudizio
                    (judgment) si intende un’azione decisionale nell’ambito
                dell’utilizzo di risorse economiche, quando i risultati non possono essere previsti
                con certezza, riferendosi a probabilità note. In un approccio basato sul
                    judgment, affrontare l’incertezza – prendere decisioni senza
                conoscerne le conseguenze con certezza – è la raison d’être
                imprenditoriale per eccellenza. Ovviamente, quasi tutte le decisoni umane comportano
                incertezza, così che vi è un elemento di imprenditorialità in tutti i comportamenti
                umani. 
Facendo uso di una definizione
                formale e astratta, il judgment potrebbe essere descritto come
                quell’elemento che genera profitti e perdite. Considerando altri approcci – quello
                di Schumpeter, per esempio – il judgment è l’azione che genera
                la crescita economica; Kirzner lo interpreta come ciò che porta i mercati
                all’equilibrio. In ognuno di questi casi, l’imprenditorialità stessa è trattata come
                una scatola nera, utilizzata, strumentalmente, per spiegare una serie di fenomeni
                specifici ma senza descriverne il funzionamento. Il judgment,
                per essere più precisi, è l’atto ultimo di decisione atta al controllo, finalizzata
                all’ottenimento di determinati obiettivi prestabiliti; esso si manifesta nelle
                azioni di singoli imprenditori; non può essere venduto o comprato sul mercato, in
                quanto il suo esercizio richiede che l’imprenditore possegga e controlli un’impresa.
                Il judgment si situa a metà strada tra il processo decisionale
                mediante regole prefissate e la fortuna o il comportamento casuale. È quel tipo di
                decisione che riguarda un unico investimento economico al quale è difficile, se non
                impossibile, assegnare probabilità agli esiti, ammesso che questi possano essere
                definiti ex ante. Quando diversi individui si trovano a dover
                affrontare una situazione di questo genere, essi prenderanno decisioni diverse,
                anche nel caso in cui condividano i medesimi obiettivi e siano loro presentati gli
                stessi dati, in quanto avranno accesso anche ad altre informazioni differenti,
                interpreteranno i dati diversamente uno dall’altro, e così via. Solo chi è
                imprenditore, tuttavia, sa prendere decisioni che hanno una possibilità di successo
                commerciale. 
Mentre
                    l’alertness tende ad essere passiva, il
                    judgment è attivo. L’alertness è
                l’abilità di reagire a opportunità esistenti, mentre il
                    judgment fa riferimento alla creazione di nuove
                opportunità.
            
Knight [1921] introduce il
                termine judgment per correlare il profitto e l’impresa
                all’esistenza di incertezza. Nella sua primaria accezione, il termine fa riferimento
                al processo di stima, da parte di agenti economici, di eventi futuri, in situazioni
                di totale assenza di accordi o idee sulle probabilità di tali eventi.
                L’imprenditorialità rappresenta quel tipo di judgment che non
                può essere stimato in termini del suo prodotto marginale e che non può essere pagato
                con un salario. Questo perché l’imprenditorialità è quel
                    judgment che sta in relazione agli eventi più incerti, come
                intraprendere un nuovo business, definire un nuovo mercato, e così via. Non c’è
                nessun mercato, per il judgment, su cui l’imprenditore possa
                basarsi, e quindi utilizzare il judgment richiede una persona
                che abbia il judgment (giudizio) di iniziare un nuovo business.
                Ma c’è di più: il judgment necessita il possesso degli
                    assets. Prendere decisioni in condizione di incertezza è in
                ultima istanza una decisione sull’allocazione delle risorse che si hanno a
                disposizione: nel senso knightiano, un imprenditore che non possiede capitali non è
                un imprenditore. 
Alcuni imprenditori e
                investitori – Warren Buffet (nato a Omaha in Nebraska nel 1930, è un imprenditore
                statunitense soprannominato l’oracolo di Omaha; nel 2008,
                secondo la rivista «Forbes», è stato l’uomo più ricco del mondo), per citarne uno –
                sembrano avere accesso ad un persistente sentiero di successo nel prendere
                decisioni. Una spiegazione del ripetuto successo imprenditoriale è che questo sia
                dovuto a una fortuna persistente, come suggerito da Alchian [1950]. Questa ipotesi
                si basa sull’idea che l’incertezza knightiana potrebbe essere in realtà ricondotta
                al caso. Parecchi economisti condividono questa versione. Theodore Schultz,
                vincitore del premio Nobel per l’economia nel 1979, per esempio, ribadisce che «non
                è sufficiente trattare gli imprenditori solamente come attori economici che
                ottengono guadagni inattesi oppure subiscono perdite imprevedibili. Se si tratta
                solo di questo, il tanto sbandierato sistema della libera impresa non fa altro che
                distribuire in modo casuale i guadagni e le perdite che arrivano come sorprese
                imprevedibili» [Schultz 1980, 437-438]. In altre parole, il futuro o è «anticipato»
                – cioè, secondo Schultz, descrivibile tramite la teoria dell’utilità attesa – oppure
                è pura sorpresa, e quindi fortuna.
            
Knight, comunque, era certo che
                alcuni individui sapessero affrontare l’incertezza in modo migliore di altri: «come
                una gran parte dei problemi pratici legati alla vita economica, come tutti i
                problemi della vita, quello di selezionare le capacità umane per affrontare
                situazioni imprevedibili, implica una certa dose di paradosso e una teorica
                impossibilità di soluzione. Pur tuttavia, come una gran quantità di cose impossibili
                della vita, in pratica si fa costantemente» [Knight 1921, 121, trad. degli autori].
                L’imprenditore avrebbe quindi la capacità di anticipare le condizioni di un futuro
                incerto; tale capacità sfugge a regole e sistematizzazioni. Non si può né insegnare
                né apprendere. E se fosse diverso ognuno potrebbe fondare un’impresa con le stesse
                prospettive di successo. Ciò che distingue l’imprenditore e il promotore di successo
                da altre persone è proprio il fatto che non si lascia guidare solo da ciò che è
                stato e da ciò che è ma dirige i propri affari sulla base della sua opinione del
                futuro. Vede il passato e il presente come gli altri individui, ma giudica il futuro
                in modo diverso. 

3.5.
                «Ability to adjust» 



Sebbene meno conosciuto, è
                opportuno prendere in considerazione anche l’approccio all’imprenditorialità di
                Schultz. Per certi aspetti la visione di Schultz è affine a quella di Kirzner,
                soprattutto per quanto riguarda la concettualizzazione della funzione
                imprenditoriale come di adattamento verso l’equilibrio. A differenza di Schumpeter,
                egli considera l’innovazione come data, e focalizza la propria attenzione su come
                gli agenti economici si adeguino agli shock esogeni. 
Secondo Schultz [1980],
                l’imprenditorialità è l’abilità di adeguarsi (agli shock), e quindi di riallocare le
                proprie risorse in risposta alle circostanze che cambiano. In questo senso,
                l’imprenditorialità è un aspetto del carattere di alcuni esseri umani, e non un
                ruolo giocato da una classe di specialisti. 
Non importa quale attività
                economica si consideri: in ogni caso si osserva che le persone riallocano
                coscientemente le proprie risorse, in risposta a cambiamenti nelle condizioni
                economiche. Uomini d’affari, agricoltori, commercianti,
                artisti e persino i rettori delle università fanno parte della lista di imprenditori
                di Schultz. 
Gli imprenditori secondo altre
                    interpretazioni 



	 Secondo Cantillon
                            imprenditore è qualsiasi individuo che operi in un contesto dove la
                            spesa è sempre certa e conosciuta, ma dove il profitto è incerto e
                            sconosciuto. L’imprenditore è uno speculative
                                trader. Secondo questa percezione, le qualità preminenti
                            di un imprenditore sono l’intuito e la sicurezza di sé, per poter
                            operare in condizioni di incertezza. 
	 Secondo Menger
                            l’imprenditore è quell’individuo che gestisce la domanda e l’offerta, è
                            colui che mette in moto un processo che trasforma un input in un output
                            che abbia un valore aggiunto, e quindi che faccia incontrare la domanda
                            e l’offerta. Anche in questo caso l’imprenditore agisce nell’incertezza
                            e quindi deve saper gestire il rischio. 
	 Nella tradizione
                            austriaca moderna l’imprenditore è colui che promuove il cambiamento
                            economico: secondo quest’accezione l’imprenditore è un soggetto che
                            dimostra «grande abilità» e che di conseguenza promuove il cambiamento
                            economico. In questo senso l’imprenditore è un soggetto che ha la
                            facoltà di contribuire all’economia in modo consistente e che è molto di
                            più di un manager ordinario. 
	 Nella visione di
                            Leibestein l’imprenditore è quel soggetto capace di combinare
                            innovazione e management: viene introdotta la figura
                                dell’effective manager, che unisce
                            l’imprenditore schumpeteriano al manager, il quale svolge compiti di
                            routine. 
	 Secondo Say
                            l’imprenditore è l’agente che sa dirigere tutti i fattori della
                            produzione, è colui in grado di gestire tutti i fattori della produzione
                            e che quindi ha affinato le capacità di supervisione e organizzazione.
                            L’imprenditore di Say è adatto a operare in grandi imprese. 
	 Infine, dell’immagine
                            imprenditoriale fanno parte gli individui che conducono una piccola
                            impresa, coloro che sono dotati di immaginazione o creatività (Begley e
                            Boyd, Chandler e Jansen, Aldrich e Wiedenmayer, Hood e Young, Lumpkin e
                            Dess), e persone con le caratteristiche del leader carismatico (Weber,
                            Witt, Langlois). Per una lettura più approfondita si veda Foss e Klein
                            [2012]. 





4. Visioni
            più moderne 



Gli approcci economici alla
            comprensione dell’imprenditorialità, sopra elencati, hanno lo scopo di indicare la
            funzione dell’imprenditore che abbiamo descritto: 
	 innovare; 
	 essere dotati di prontezza; 
	 saper prendere le decisioni in condizioni
                    di incertezza; 
	 saper sopportare il rischio; 
	 saper gestire la domanda e l’offerta.
                


Ma cosa spinge alcuni individui a
            diventare imprenditori? Quali sono, effettivamente, i fattori che rendono alcuni
            individui più adatti di altri a svolgere il ruolo dell’imprenditore? Gli approcci
            «moderni» si prefiggono il compito di rispondere a queste domande. 
4.1. Le
                teorie della personalità 



Le teorie della personalità si
                concentrano sulle caratteristiche del soggetto che svolge un’attività
                imprenditoriale, e asseriscono che è la personalità degli individui a spiegare le
                loro azioni. Siccome la personalità è anche influenzata da fattori genetici, tale
                approccio tende a ritenere che l’imprenditorialità derivi più dalla natura che
                dall’educazione (nature rather than nurture). 
La teoria dei tratti distintivi 



Un modo per determinare il
                    carattere degli imprenditori è quello che si basa sullo studio della personalità
                    dell’«imprenditore tipo» e cerca di identificarne i tratti caratterizzanti,
                    quelli che più si addicono all’essere imprenditori [per approfondimenti si
                    vedano Bridge e O’Neill 2012; Westhead e Wright 2013].
                    Alcuni dei tratti classici o attributi che vengono collegati
                    all’imprenditorialità sono: 
	 L’ambizione: notoriamente gli
                            imprenditori sono individui con una forte motivazione al successo, che
                            li stimola ad agire. Le persone dotate di senso d’imprenditorialità sono
                            costantemente alla ricerca di sfide. Si pensa che bambini con una forte
                            personalità, con genitori che li stimolano e li incoraggiano, diventino
                            persone molto ambiziose, anche se tale caratteristica può essere
                            sviluppata anche in età adulta. 
	 La propensione al rischio: gli
                            imprenditori devono essere in grado di gestire il rischio che
                            caratterizza le attività che svolgono e devono avere la predisposizione
                            psicologica per affrontare eventuali insuccessi. Tuttavia il fatto che
                            gli imprenditori siano capaci di affrontare il rischio non equivale a
                            dire che essi siano amanti del rischio. Ad esempio, vari studi
                            evidenziano che gli imprenditori prendono rischi calcolati. Anzi: molto
                            spesso gli imprenditori di successo cercano di confinare i rischi che
                            devono prendere e tendono a minimizzarli il più possibile; essi sono
                            maggiormente focalizzati sulle opportunità piuttosto che sui rischi.
                            D’altra parte, poiché la percezione di ogni rischio è molto spesso
                            soggettiva, Chell, Haworth e Brearley [1991] enfatizzano le difficoltà
                            che si trovano nel caratterizzare l’atteggiamento rispetto al rischio
                            comune ad una moltitudine di individui. 
	 Il «locus of control»: molti
                            imprenditori sono accomunati dalla credenza di saper controllare il
                            corso degli eventi e non attribuiscono grande importanza alla fortuna o
                            al fato (il locus of control nelle scienze
                            psicologiche indica la modalità con la quale una persona ritiene che gli
                            eventi della sua vita siano il risultato delle sue azioni e dei suoi
                            comportamenti oppure dipendano da cause esterne indipendenti dalla sua
                            volontà). In uno studio analitico del locus of
                                control, Rotter [1966] definisce
                                internal quegli individui che ritengono di
                            saper controllare gli eventi ed external coloro che
                            ritengono di non esserne in grado. Il locus of control
                            è considerato uno degli indicatori cruciali della personalità
                            del potenziale imprenditore, anche se non sempre è un indicatore
                            affidabile. Come sostengono Chell, Haworth e Brealey [1991],
                            la percezione del controllo è influenzata da
                            molti fattori, tra i quali l’esperienza. 
	 Il bisogno di autonomia:
                            l’autonomia, da intendersi come il bisogno di «indipendenza da altri
                            individui», è un’ulteriore caratteristica della personalità
                            imprenditoriale. Essa può esprimersi anche come avversione ad essere
                            sotto il controllo di qualcun altro. Un imprenditore ha un forte bisogno
                            di essere indipendente, di essere padrone del proprio business, nonché
                            di se stesso. 


Infine, altre
                    caratteristiche cruciali di un individuo dal carattere imprenditoriale sono: 
	 la determinazione; 
	 lo spirito d’iniziativa;
                        
	 la creatività; 
	 l’autostima e la sicurezza di sé.
                        



Critiche alla teoria dei tratti 



La teoria dei tratti è
                    senz’altro accattivante, ma non va presa troppo alla lettera: la maggior parte
                    degli imprenditori non possiede necessariamente tutte le caratteristiche
                    elencate e molti di quei tratti potrebbero essere identificati in individui che
                    non sono imprenditori. 
Per questo motivo alcuni
                    studiosi, fra cui Delmar, Shane e Chell, si dissociano dalla teoria dei tratti.
                    Secondo Delmar [2000, 61], ad esempio, la teoria dei tratti ha serie
                    limitazioni: «c’è poco fondamento nella teoria dei tratti; mentre da un lato vi
                    sono diverse qualità correlate all’essere imprenditori, dall’altro esistono
                    diversi modi di impersonare tali qualità». Shane [2003] non condivide la teoria
                    dei tratti e la considera fallimentare, ritenendo poco sensato ricercare tratti
                    comuni a diversi individui laddove, a suo parere, la vena imprenditoriale è un
                    evento episodico. 
Infine Chell, Haworth e
                    Brearley [1991] si chiedono se e fino a che punto si possa comprendere la natura
                    della personalità, considerando i forti cambiamenti di pensiero in materia negli
                    ultimi anni.
                

Altri approcci all’imprenditorialità 



Infine, altri due approcci
                    che si inseriscono all’interno della teoria della personalità sono l’approccio
                    psicodinamico e quello sociopsicologico: il primo considera la figura
                    dell’imprenditore come un individuo che devia dalla società; il secondo studia
                    il contesto nel quale l’individuo opera. 
Gli approcci della
                    personalità riguardano quelle qualità innate che spiegano, almeno in parte,
                    alcuni comportamenti individuali; l’approccio sociopsicologico studia anche
                    l’influenza della struttura sociale sulle azioni delle persone. Altri
                    orientamenti all’imprenditorialità, invece, conferiscono più importanza a
                    fattori esterni all’individuo, come ad esempio l’educazione: queste teorie
                    supportano la convinzione che alcuni fattori esterni possano affiancarsi, se non
                    addirittura sostituirsi, alla natura ereditaria degli individui [per
                    approfondimenti si veda Bridge e O’Neill 2012]. 


4.2. La
                visione cognitiva dell’imprenditorialità 



Il carattere personale gioca
                senz’altro un ruolo non indifferente nel determinare quali individui sono più
                propensi a diventare imprenditori; tuttavia, esaminare il processo decisionale che
                porta le persone a compiere azioni imprenditoriali riveste maggior importanza. È su
                questa base che si fonda l’approccio cognitivo all’imprenditorialità. Secondo Delmar
                [2000, 139], «il comportamento è intrinsecamente basato su come gli individui
                percepiscono la situazione o l’ambiente e come questi si presentano a loro». I
                sostenitori dell’approccio cognitivo ritengono che uno dei fattori più rilevanti su
                cui concentrarsi sia l’intenzione. Le intenzioni ci dicono che cosa la persona vuole
                veramente, anche in relazione al suo carattere. Esse sono influenzate
                dall’esperienza e dall’abilità percepita, ma anche dalla struttura economico-sociale
                in cui l’individuo si colloca. Inoltre per il decisore è molto importante capire se
                le norme sociali sono favorevoli alla scelta che egli intende effettuare. Quindi,
                per una persona che deve scegliere se diventare imprenditrice, la convinzione che
                tale carriera rappresenti una valida opzione sarà cruciale.
                In altre parole, l’imprenditore deve avere la certezza che altri soggetti
                «influenti» approvino il suo corso d’azione. Delmar sostiene che l’approccio
                cognitivo è più utile della teoria dei tratti perché rispecchia chiaramente la
                complessità del processo di decisione imprenditoriale; nonostante ciò, egli stesso
                ammette che «la connessione tra le intenzioni e il comportamento delle persone è
                un’area ancora poco conosciuta» [ibidem, 132]. 
Infine l’approccio
                comportamentale rivolto all’imprenditorialità, invece che concentrarsi
                sull’imprenditore in sé, focalizza la sua attenzione sul comportamento che gli
                imprenditori hanno in determinati contesti. Un fattore particolarmente rilevante, in
                questo ambito, è l’esame delle competenze individuali che rivestono importanza in
                ogni specifico contesto. 

4.3.
                L’imprenditore scopre opportunità o le crea? 



Una delle questioni più discusse
                è se l’imprenditore sia colui che scopre opportunità già esistenti nei mercati o se
                invece sia il soggetto capace di creare nuove opportunità. 
Abbiamo visto che secondo
                Kirzner l’imprenditore è dotato di prontezza (alterness), vale
                a dire ha una specie di sesto senso mediante il quale nota opportunità di affari che
                fino a quel momento erano state trascurate dagli altri soggetti presenti sul
                mercato. Secondo questa visione, i mercati inviano dei segnali che solo
                l’imprenditore, un imprenditore o pochissimi imprenditori riescono a vedere e poi a
                trasformare in un progetto imprenditoriale: un nuovo prodotto, un nuovo modo di
                realizzare e fornire un prodotto e così via. Nei mercati ci sarebbero frequenti
                disallineamenti tra offerta (imprese già attive) e domanda (consumatori);
                l’imprenditore è una sorta di arbitraggista che guadagna sfruttando questi gap tra
                offerta e domanda. 
Alcuni imprenditori scoprono
                nuove opportunità andando attivamente alla loro ricerca. Il sogno dell’imprenditore
                è quello di scoprire un’opportunità che possa essere sfruttata e che gli consenta di
                diventare monopolista. Alcuni individui imprenditoriali studiano i mercati, cercando
                gap, vuoti di offerta con l’obiettivo appunto di trovare una
                soluzione unica, nuova, diversa da quanto esistente e in grado di far guadagnare
                molto. L’esperienza imprenditoriale, ma anche l’esperienza personale, lavorativa,
                familiare, sociale, fanno sì che un certo imprenditore sappia leggere certi segnali
                di mercato che altri non vedono. Un imprenditore capace saprà individuare quali
                fornitori, quali consumatori, quali reti potrebbero permettergli di fornire un nuovo
                servizio o prodotto a costi bassi e quindi lucrare un guadagno. L’attività
                dell’imprenditore è fatta – secondo questa visione – di raccolta di informazioni, di
                individuazione di connessioni tra informazioni diverse, di elaborazione di tali
                informazioni. 
Edwin Land, iscrittosi ma mai
                laureatosi a Harvard, fu il fondatore della Polaroid. L’idea di costruire una
                macchina fotografica che consentisse di stampare immediatamente le foto gli era
                venuta un giorno nel 1938 durante una gita a Santa Fe (New Mexico) con la figlia che
                osservando il padre mentre scattava foto con una macchina tradizionale gli chiese:
                «Ma perché non possiamo vedere subito le foto che hai scattato?». Land era un
                esperto di polarizzazione, ovvero di concentrazione dei raggi elettromagnetici
                dispersi che costituiscono la luce, e stava lavorando su un progetto per le autorità
                militari americane finalizzato allo sviluppo di occhiali per i piloti e di filtri
                per i mirini ottici degli aerei. Finalmente nel 1945 Land si dedicò al progetto
                volto ad accontentare la figlia. Nel 1947 sviluppò un prototipo di una macchina
                fotografica capace di produrre l’immagine positiva, e non solo il negativo, subito
                dopo aver scattato la foto. Land fu capace di realizzare 60 modelli commerciali di
                questa nuova macchina fotografica e riuscì a convincere un grande magazzino a
                proporli al pubblico durante le feste natalizie del 1948. Gli esperti erano molto
                scettici ma il negozio vendette 57 dei 60 modelli in un solo sabato. Land aveva
                intuito che c’era un’opportunità da sfruttare legata al desiderio di molti
                consumatori di avere subito disponibili le foto scattate senza dover passare
                attraverso il processo di sviluppo e stampa. Per consolidare il nuovo prodotto, la
                Polaroid investì molto in innovazione e sviluppò numerose tecnologie brevettate. Nei
                primi anni ’60 il modello 100 divenne un vero status symbol
                anche tra i fotografi professionisti. Successivamente la Polaroid OneStep
                divenne la macchina fotografica più venduta nella storia
                della fotografia. Le competenze in campo chimico e fisico avevano consentito a Land
                di sfruttare l’opportunità che aveva percepito sulla base dell’osservazione della
                figlia nel 1938. 
Sara Sarasvathy e colleghi
                [Sarasvathy 2003; Sarasvathy e Read 2013; Read et al. 2011]
                hanno svolto molte ricerche su gruppi di imprenditori e hanno delineato due tipi di
                approccio all’identificazione delle opportunità: un approccio di causazione
                    (causation) e un approccio di effettuazione
                    (effectuation). 
La
                    causazione è un processo che prende come dati certi effetti
                e si concentra sulla selezione dei mezzi e delle risorse necessari per raggiungere
                quegli effetti desiderati. È un metodo di selezione e ricerca delle opportunità
                molto simile a quello descritto da Kirzner. Gli individui possono scoprire nuove
                opportunità innanzitutto esplorando le aree in crescita del mercato e i segmenti di
                mercato non ancora serviti o raggiunti. Le informazioni raccolte in questo modo
                possono servire per identificare le opportunità più promettenti, intese come quelle
                che assicurano ricavi più elevati una volta tenuto conto del rischio. Dopo aver
                individuato l’opportunità, gli imprenditori possono raccogliere altre informazioni,
                chiedere consulenze a soggetti terzi, delineare un business
                    plan basato su ricerche di mercato, analisi di fattibilità e analisi
                competitive per stabilire se l’opportunità in questione è potenzialmente
                profittevole o no (tab. 2.1). 
Si parte da un’analisi delle
                opportunità di medio termine in un certo mercato, si cerca di identificare il
                segmento che si vuole raggiungere (delineando le variabili
                che definiscono quel dato segmento), si stabilisce un posizionamento del nuovo
                prodotto in quel segmento, si costruiscono delle strategie di marketing per
                raggiungere il segmento e si costruiscono dei meccanismi di controllo. 
TAB.
                        2.1. Identificare le opportunità: la causazione
	APPROCCIO
                                 	MERCATO 	LOGICA 	PROCESSO 
	Causazione 
(ricerca
                                    
e selezione)
	Intenzione consapevole di
                                    identificare un nuovo mercato o un segmento non servito nel
                                    mercato esistente. Individui visionari alla ricerca di
                                    opportunità di mercato da sfruttare
	L’individuo ha un numero
                                    finito di possibilità da poter prendere in considerazione. Non è
                                    chiaro quanta ricerca vada fatta ma è essa che conduce a un
                                    numero dato di possibilità
	L’obiettivo è predefinito
                                    all’inizio del progetto, ed è un processo statico che non si
                                    modifica nel corso del progetto stesso. Le sorprese sono
                                    considerate un fattore negativo

	fonte: Read et
                                al. [2011, 6].




Se si segue questo metodo
                bisognerà investire risorse in analisi dei mercati, per raccogliere, ad esempio,
                dati sulla loro segmentazione (dati demografici, sulla residenza dei consumatori
                potenziali, sulla loro origine etnica, sul loro reddito, sui loro consumi di
                prodotti concorrenti e complementari ecc.). Si dovranno somministrare dei
                questionari ai potenziali consumatori per capire meglio i loro gusti. Si dovrà
                costruire un business plan (tab. 2.2). 
L’effettuazione è invece un approccio che parte dall’idea
                che le opportunità vengano create. La visione dell’effettuazione parte dall’idea che
                l’imprenditore sia un soggetto che opera e affronta situazioni nelle quali non è
                possibile prevedere il futuro; non è possibile neanche calcolare il rischio in senso
                probabilistico ed è addirittura difficile dare una struttura al problema; si è
                insomma in una condizione non solo di incertezza (Knight), vale a dire una
                situazione nella quale non è possibile calcolare le probabilità di certi eventi, ma
                di ignoranza (ignorance), una situazione nella quale non si è
                in grado di definire i limiti del problema, non si sa cosa potrebbe accadere, «non
                si sa cosa non si sa». Questa condizione di incertezza e di ignoranza è del resto
                legata anche al fatto che l’imprenditore è un innovatore che cerca nuove soluzioni,
                nuovi prodotti anche attraverso la trasformazione di mezzi e modelli esistenti
                (Schumpeter). La novità (novelty) connessa con l’innovazione è
                parte essenziale dello stato di ignoranza dell’imprenditore. L’effettuazione è un
                metodo per raggiungere obiettivi nuovi e diversi utilizzando mezzi che sono in
                continua trasformazione. L’effettuatore non è interessato a prevedere un futuro che
                è troppo incerto, ma semmai cerca di controllare le risorse per dargli forme nuove e
                desiderabili. Questo approccio è particolarmente efficace in un contesto di alta
                incertezza nel quale gli imprenditori si trovano a dover fronteggiare scenari futuri
                non prevedibili ex ante. Il metodo di pensiero fondato
                sull’effettuazione parte da certe risorse e durante il processo di utilizzo di
                queste risorse l’imprenditore fa emergere poco alla volta
                nuovi possibili utilizzi. I meccanismi di trasformazione messi in atto con
                l’effettuazione scaturiscono da trasformazioni e cambiamenti creativi che aggiungono
                o tolgono qualcosa da ciò che già viene fatto; che accrescono o diminuiscono
                dettagli da prodotti esistenti; che cambiano l’uso di prodotti concepiti per altre
                finalità; che riprogettano da capo idee già sviluppate per allargare il mercato o
                per raggiungere nuove nicchie; che fanno leva su esperienze passate per utilizzarle
                nel nuovo contesto. Lo scenario nel quale operano gli effettuatori è molto incerto,
                l’informazione è incompleta, i mercati non sono ben delimitati, i consumatori non
                conoscono le loro preferenze future, non sanno ancora di avere un certo bisogno e se
                un certo prodotto possa o meno essere desiderabile (tab. 2.3). 
TAB.
                        2.2. Com’è fatto un business plan
	1. L’executive
                                        summary
                                
Riassume i punti principali del piano

	2.
                                        Introduzione al progetto
                                
• Chi è coinvolto? 
• Da dove nasce l’idea?
                                    
• Qual è la proposta di base?
                                    
• Come verrà sviluppata?
                                    
• Che forma avrà il business?
                                    
• Qual è il posizionamento?
                                    
• Qual è l’obiettivo
                                    finale?

	3.
                                        Il prodotto o servizio da offrire
                                
• Cosa si vuole offrire? Quale prodotto o servizio.
                                    Quali sono le sue caratteristiche principali? 
• Come
                                    è stato sviluppato e quali prove ci sono che funzioni davvero?
                                    
• Come verrà prodotto o offerto?
                                    
• Quali sviluppi futuri per il
                                    prodotto o il servizio per assicurare la sostenibilità del
                                    business?

	4.
                                        Il mercato
                                
• Quali sono la dimensione e il tasso di crescita
                                    previsti per il mercato del prodotto in questione?
                                    
• Dov’è il mercato?
                                    
• Qual è il profilo del consumatore
                                    ideale? 
• Quali sono i concorrenti?
                                    
• Cosa vogliono davvero i consumatori
                                    dal prodotto? 
• Quale sarà il vostro vantaggio
                                    competitivo? 
• Quali prove esistono che ci sarà
                                    domanda per il vostro prodotto? 
• Quale
                                    sarà il prezzo che prevarrà sul mercato?

	5.
                                        Costi, prezzi e previsioni di vendita
                                
• Quali sono i costi previsti per il prodotto?
                                    
• Quali sono le stime dei costi
                                    variabili e dei costi fissi? 
• Quale prezzo verrà
                                    fissato per il vostro prodotto? 
•
                                    Previsioni sulle vendite: quanto verrà venduto nel primo periodo
                                    e successivamente?

	6.
                                        Piano delle operazioni
                                
• Come produrrete le quantità che prevedete di vendere?
                                    
• Che tipo di impianti utilizzerete?
                                    
• Quale layout è più efficiente?
                                    
• Quali locali utilizzerete?
                                    
• Qual è la localizzazione migliore.
                                    È importante essere vicini ai clienti o ai
                                fornitori?

	7.
                                        Marketing e piano vendite
                                
• In che modo convincere i consumatori a comprare il
                                    vostro prodotto? 
• Quali canali di
                                    vendita verranno usati? 
• Che tipo di attività
                                    promozionali? 
• Che costi avranno le promozioni e
                                    la distribuzione?

	8.
                                        Organizzazione e personale
                                
• Che tipo di personale? 
• Che
                                    tipo di qualificazioni e figure professionali?
                                    
• Che tipo di remunerazione?
                                    
• Come verrà gestito il business?
                                    Management?

	9.
                                        Previsioni finanziarie
                                
• Bisogna dimostrare quantitativamente che il business è
                                    in grado di coprire i costi dopo un certo periodo e di fornire
                                    un livello minimo di remunerazione 
• Cash
                                    flow 
• Profitti e perdite previsti
                                    
• Bilancio

	10.
                                        Altri punti
                                
• Quali sono i rischi attesi? Come si pensa di
                                    affrontarli o ridurli? 
• Quali sono i
                                    rendimenti previsti e altri
                                    benefici?




TAB.
                        2.3. Identificare le opportunità: l’effettuazione
	APPROCCIO 	MERCATO 	LOGICA 	PROCESSO 
	Effettuazione
                                    
(creazione e 
trasformazione) 
	La
                                    trasformazione conduce alla creazione di un nuovo bisogno di
                                    mercato che potrebbe non essere intenzionale, né il risultato di
                                    una previsione, né della progettazione di un nuovo mercato.
                                    Potrebbe essere un modo per soddisfare i desideri delle persone
                                    e/o una conseguenza non prevista di cose che si possono fare o
                                    che è conveniente realizzare
	Si inizia con
                                    possibilità molto limitate ma senza fare necessariamente una
                                    selezione tra queste varie possibilità. L’azione serve per
                                    trasformare le possibilità in opportunità
	È un processo
                                    dinamico e interattivo. Le azioni e le interazioni tra i vari
                                    soggetti coinvolti nel processo imprenditoriale in modo
                                    spontaneo conducono a trasformazioni che possono generare nuovi
                                    mercati. Le sorprese sono considerate un fattore
                                    positivo

	fonte: Read et
                                al. [2011, 6].




Gli effettuatori partono dalle
                loro competenze e dalle risorse di cui dispongono e si pongono una serie di domande: 
	 Chi sono io? Cosa so fare? Chi
                        conosco? 
	 Cos’è possibile fare con le risorse
                        esistenti, con le competenze esistenti, con la rete di relazioni esistente?
                    
	 Quali nuovi progetti, quali nuovi
                        prodotti, quali nuovi mercati possono essere sviluppati partendo dalle
                        risorse, dalle competenze e dalle relazioni già
                        possedute?
                    


Non stiamo sostenendo che il
                metodo dell’effettuazione sia «migliore» necessariamente del metodo della causazione
                nel processo di identificazione e costruzione di un nuovo progetto imprenditoriale.
                Servono ancora ricerche empiriche per poter confrontare i due metodi. Ci interessa
                però sottolineare la differenza che esiste tra i due metodi e mettere in risalto
                come l’effettuazione sia particolarmente adatta a mercati volatili, in perenne
                mutamento. I processi di effettuazione sono utilizzati anche in situazioni
                quotidiane. Quando dobbiamo preparare una cena di solito partiamo da ciò che abbiamo
                nel frigo e in casa e poi ragioniamo su quali piatti possiamo preparare utilizzando
                quegli ingredienti. Solo in occasioni speciali, quando, ad esempio, organizziamo una
                cena per degli ospiti, programmiamo in anticipo i piatti che vogliamo preparare
                (obiettivo) e andiamo a comprare gli ingredienti necessari (mezzi, risorse) tenendo
                conto – se possibile – dei gusti dei nostri ospiti; in questo caso seguiamo una
                logica di causazione. 
Gli effettuatori non cercano
                l’opportunità perfetta ma tentano di trasformare le risorse esistenti al fine di dar
                vita a nuove opportunità. Le decisioni riguardano ciò che è al momento disponibile.
                Sono ben consapevoli che nuovi mercati possono essere scoperti per caso o per pura
                azione di ricerca non sempre consapevole (serendipity). 
Gli effettuatori non si
                prefiggono un profitto da raggiungere ma semmai seguono un principio di «perdita
                massima sostenibile» (affordable loss), vale a dire quante
                risorse sono disposti ad investire e a perdere se il progetto finisse male. 
Cercano di delineare un
                mercato, un segmento iniziale da soddisfare prima di analizzare i potenziali
                concorrenti. Una volta identificato il gruppo di consumatori cercano di vendere
                direttamente il nuovo prodotto e di capire cosa migliorare; usano i consumatori come
                campione per apprendere, per affinare il prodotto. L’effettuatore ascolta i
                consumatori, cerca di capire cosa davvero vogliono i propri nuovi clienti. 
Utilizzano i segnali inattesi,
                le sorprese che arrivano dalla sperimentazione come basi per cambiare indirizzo.
                Cercano quindi di restare flessibili e di non rimanere ancorati a modelli
                predeterminati o pianificati.
            
Gli effettuatori pertanto non
                spendono tempo e risorse per prevedere il futuro ma si sforzano di adattare e di
                modificare il progetto via via che vengono raccolte o arrivano nuove informazioni.
            

4.4.
                Una lettura sociologica dell’imprenditorialità 



Gli approcci psicologici ed
                economici all’imprenditorialità osservano il grado di libertà di scelta che i
                potenziali imprenditori hanno a disposizione. Alcuni sociologi ritengono che la
                mancanza di esperienza, insieme alle aspettative che gli individui fronteggiano
                nella società, limiti seriamente gli individui nel prendere decisioni che riguardano
                la carriera. In questo senso, la carriera di un soggetto segue percorsi che sono
                dettati dalle opportunità che gli individui colgono, prima nello studio e
                successivamente nel lavoro. Opportunità differenti conducono gli individui verso
                diverse possibilità, ma contemporaneamente creano differenti aspettative nei
                confronti delle altre persone. Per esempio, dal figlio di un imprenditore ci si
                aspetta che entri nell’azienda di famiglia, poiché il non farlo creerebbe un vuoto
                nel business, così come il figlio di un disoccupato verrebbe «incasellato nella
                società» in modo differente. Quindi, in linea con quanto affermano anche le teorie
                cognitive, i valori dominanti di individui molto vicini si traducono in aspettative
                che influenzano fortemente il comportamento delle persone. 
L’implicazione di questo
                approccio nell’imprenditorialità è che gli imprenditori differiscono dagli altri
                individui almeno per quanto concerne una serie di valori e credenze che derivano da
                vari fattori di contesto, come la famiglia, la comunità e l’educazione. 
In generale, l’approccio
                sociologico evidenzia l’importanza della struttura sociale sul processo di scelta
                degli individui. Tale approccio è orientato a investigare quale tipo di persona
                effettivamente diventa imprenditore, tuttavia dice poco circa il modo in cui i
                fattori sociali possono incidere effettivamente sulle scelte degli attori
                economici.
            


5. «Nature»
            o «nurture»? 



Una domanda che sorge spontanea, a
            questo punto, è se l’essere – o il diventare – imprenditori sia il risultato di fattori
            esterni o «educativi» – come, per esempio, gli studi universitari
                (nurture) – oppure derivi da una predisposizione naturale
            (genetica?) dell’individuo all’imprenditorialità (nature). Le
            teorie sembrano suggerire diverse risposte. Per esempio, mentre la teoria dei tratti
            indica che le caratteristiche ereditarie sono determinanti, le teorie sociologiche
            enfatizzano l’importanza dell’influenza delle persone che circondano colui che deve
            effettuare una scelta imprenditoriale. Lo studio dei diversi approcci, quindi, non
            troverà una risposta univoca a questo quesito; tuttavia, fino a un certo punto, la
            risposta dipende anche da cosa si intende per imprenditorialità. 
5.1. Le
                ragioni genetiche 



Alcuni studiosi ritengono che
                l’imprenditorialità sia genetica: «nessun vero imprenditore crede davvero che
                l’imprenditorialità si possa imparare o insegnare. O si è imprenditori o non lo si
                è. È un modo di essere, non una vocazione». 
Seguendo questa logica,
                l’offerta di potenziali imprenditori è limitata ad un numero finito di persone con
                capacità innate, dotate di un particolare intuito che gli altri non hanno. Questa
                visione non è priva di implicazioni significative: ovviamente, se
                l’imprenditorialità si ereditasse geneticamente, gli investimenti diretti a
                incoraggiare nuovi individui ad avviare un nuovo business sarebbero fallimentari o
                quantomeno inutili. Se esista o meno una personalità imprenditoriale innata è
                comunque ancora una materia piuttosto controversa. Chell prende le distanze
                dall’approccio naturale ed enfatizza invece il ruolo dello studio e dello sviluppo
                personale nella formazione di un imprenditore. Dalle statistiche, tuttavia, risulta
                che molte persone, spesso intuitivamente, ritengono che l’imprenditorialità sia una
                caratteristica genetica piuttosto che un comportamento che si possa imparare.
                Ma l’imprenditorialità innovativa richiede anche una buona
                base di competenze specifiche che possono o devono essere acquisite attraverso
                percorsi di istruzione e/o professionali. Non basta la mentalità e l’ambizione.
            

5.2.
                «The case for nurture» 



L’azione imprenditoriale
                dipende da vari fattori, tra i quali la motivazione, la propensione al rischio e le
                competenze. L’ambiente nel quale una persona cresce e vive può avere un’influenza
                sulla sua propensione all’imprenditorialità e – secondo alcuni – questa influenza
                potrebbe essere preminente rispetto alla predisposizione personale. 
Un’argomentazione valida a
                proposito può riassumersi nell’affermazione che essere imprenditori è una questione
                di «fare» e non solo di «essere». Questa linea di pensiero non intende
                negare categoricamente l’influenza di una certa attitudine
                naturale all’essere imprenditori, ma si rifiuta di considerarla come unica causa.
                Secondo questo approccio quindi è possibile imparare a essere imprenditori e
                apprendere quegli skill e comportamenti che fanno di una persona un imprenditore di
                successo. L’esempio di altri imprenditori, la cultura del territorio in cui si
                opera, le istituzioni possono plasmare o influenzare la capacità effettiva di fare
                impresa. 
TAB.
                        2.4. Varietà imprenditoriali
	TIPOLOGIE DI
                                        IMPRENDITORE 	CARATTERISTICHE 
	Imprenditore
                                    nascente
	• È
                                    nella fase di apertura di una nuova attività imprenditoriale
                                    
• Può essere sia un novizio sia un
                                    imprenditore seriale

	Imprenditore
                                    novizio
	• Non
                                    ha mai fondato, ereditato o acquistato un’attività
                                    imprenditoriale in precedenza 
• Potrebbe essere
                                    spinto da necessità 

	Imprenditore
                                    abituale o seriale
	• Ha
                                    già creato altre attività imprenditoriali e, spesso, fonda nuove
                                    iniziative in settori diversi (non necessariamente collegati tra
                                    loro) 
• Non è spinto da necessità ma dalla
                                    capacità di vedere e creare opportunità d’impresa
                                    
• Forte motivazione alla crescita,
                                    non ragiona in termini di «dimensione gestibile»
                                    dell’impresa

	Imprenditore
                                    seriale sequenziale 
	• Ha
                                    avuto esperienze imprenditoriali che sfrutta via via in nuove
                                    iniziative a volte in settori nuovi, fondando e avviando nuove
                                    iniziative dopo aver magari chiuso o venduto l’impresa
                                    precedentemente creata

	Imprenditore
                                    seriale simultaneo
	• Ha
                                    esperienze imprenditoriali e applica il suo talento a più
                                    iniziative in simultanea, aprendo nuove imprese in più
                                    settori




Si è detto, contro questo
                approccio, che esso fonda la propria evidenza più sul fallimento – la mancanza –
                dell’aspetto nature che sull’effettiva fondatezza dell’aspetto
                    nurture. 


6. Il
            contesto e la mentalità imprenditoriale 



A prescindere dal fatto che
            imprenditori si nasca o si diventi, è chiaro che alcuni fattori di contesto possono
            influire sull’effettiva scelta di avviare un’attività imprenditoriale. 
Pesano sulla decisione e sulla
            capacità imprenditoriale di un individuo fattori quali l’origine sociale, il tipo di
            famiglia nella quale si è nati, la professione e le competenze dei genitori, il tipo di
            interazioni avute nell’infanzia e nell’adolescenza. Queste variabili, in effetti,
            influiscono sulle scelte che un individuo fa in materia di istruzione, nel tipo di
            lavoro che cerca e che riesce ad ottenere; influiscono sulle sue disponibilità
            finanziarie per avviare un progetto d’impresa, sul tipo di rete di conoscenze che
            egli/ella possiede e che potranno rivelarsi utili per l’idea imprenditoriale. Il
            contesto sociale di origine finisce per favorire o per ostacolare la carriera
            imprenditoriale di una persona. L’educazione ricevuta nella famiglia e il tipo di amici
            che si frequentano influiscono sulla propensione al rischio, così come l’epoca in cui si
            è vissuti da giovani. Giovani cresciuti in fasi di crisi economica grave e duratura sono
            tendenzialmente più avversi al rischio di chi invece è cresciuto in periodi di
            prosperità e di crescita economica. Le idee imprenditoriali non sono mai solo il frutto
            del singolo individuo in isolamento ma scaturiscono dall’interazione con gli altri,
            dalle esperienze vissute, dall’osservazione e dall’imitazione di
            comportamenti altrui, dal tipo di stimoli e di incentivi cui si è esposti. Il tipo di
            situazioni nelle quali ci si è trovati, il tipo di gruppi nei quali si è inseriti
            contribuiscono a formare una mentalità imprenditoriale o a sopprimerla. 
Vi sono fattori legati al contesto
            istituzionale che certamente svolgono un ruolo sulla formazione di un spirito
            imprenditoriale in una certa popolazione (o almeno su una fascia della popolazione). Se
            si abbandona l’idea che il numero di imprenditori in una certa popolazione sia un dato
            esogeno, non controllabile e non modificabile e si accetta l’idea che forse la quota di
            imprenditori su ogni popolazione è in parte data ma in parte influenzata dalle
            condizioni di contesto, si può raffinare il ragionamento in modo ulteriore. 
Le istituzioni di cui un dato paese
            dispone creano gli incentivi e i relativi premi che possono essere ottenuti da quegli
            individui che hanno doti imprenditoriali innate e/o acquisite. Gli economisti stanno
            soffermando sempre più la loro attenzione sul ruolo delle istituzioni nel processo di
            crescita economica. Le istituzioni possono in effetti fornire incentivi forti affinché
            le persone più dotate di spirito imprenditoriale perseguano obiettivi che da un lato
            assicurino loro ricchezza economica, il loro status e riconoscimento sociale, e
            dall’altro generino ricadute positive su tutto il sistema economico e sociale facendo
            così aumentare il prodotto nazionale e il benessere sociale. 
Ipotizziamo che in ogni sistema
            economico siano presenti un certo numero di individui in possesso di doti
            imprenditoriali. A seconda delle istituzioni e delle norme sociali presenti in quel
            sistema, le energie imprenditoriali di cui dispongono questi individui «speciali»
            saranno orientate verso finalità che creano ricchezza (privata e sociale) o verso
            finalità di pura redistribuzione della ricchezza esistente [Baumol 1996]. Nei sistemi
            economici preindustriali o in molti sistemi economicamente arretrati non è detto
            necessariamente che fossero/siano assenti gli individui imprenditoriali. Il punto è che
            in quei sistemi le istituzioni presenti spingevano e spingono gli individui
            imprenditoriali a perseguire la ricchezza non in maniera «produttiva» ma in chiave
            «redistributiva». Giulio Cesare, al pari di tanti altri individui con doti
            imprenditoriali presenti nell’antica Roma, aveva trovato nella
            carriera militare e poi politica un modo efficace per assicurarsi status e una certa
            ricchezza aggiuntiva. Nell’antica Roma l’arricchimento mediante le attività commerciali
            o finanziarie non era considerato un sistema nobile, desiderabile socialmente. Nei
            secoli passati in Cina, ad esempio, la massima ambizione degli individui dotati di
            talenti imprenditoriali era quella di entrare nelle burocrazie imperiali e di farvi
            carriera piuttosto che di intraprendere attività economiche [Baumol 2010]. In molte
            società gli individui più dotati di capacità imprenditoriali e di talenti sono spinti a
            raggiungere posizioni di rendita che consentano loro di appropriarsi di lauti guadagni
            ma che poco o nulla contribuiscono alla crescita dell’economia nel suo complesso. Si
            pensi a coloro che ambiscono a fare il notaio o il farmacista magari superando esami
            difficili con l’obiettivo di svolgere una professione sostanzialmente legata a una
            posizione di rendita. Si pensi alle tante risorse impiegate per corrompere i politici e
            per assicurarsi così, senza innovare, senza dover essere bravi, appalti e commesse. In
            taluni contesti istituzionali gli imprenditori si impegneranno in attività di
            redistribuzione della ricchezza, cercando di farsi assegnare licenze, privilegi,
            monopoli legali, o usando il contenzioso legale per strappare ricchezza agli altri, o
            impegnandosi in complessi meccanismi per evadere il fisco piuttosto che creare nuovi
            prodotti innovativi, attraverso la corruzione e l’azione di lobbying sul sistema
            politico, attraverso lo sfruttamento del lavoro minorile, mediante forme di attività
            criminale anche violenta. Questa attività redistributiva può spingersi, in taluni
            contesti, anche verso la criminalità vera e propria. Alcuni capi mafiosi sono individui
            dotati di spirito imprenditoriale e date le caratteristiche del contesto in cui vivono
            preferiscono utilizzare il proprio talento in attività di redistribuzione criminale
            della ricchezza, con effetti negativi sulla crescita economica dell’area. 
Viceversa vi sono sistemi nei quali
            le istituzioni incentivano gli imprenditori a perseguire obiettivi di status e di
            arricchimento attraverso il mercato, l’innovazione, l’affinamento dei prodotti,
            l’impresa, e in questo modo trascinano la crescita economica e sociale di tutto il
            territorio. 
Imprenditori seriali 



 Una figura importante è quella
                del cosiddetto serial entrepreneur, o imprenditore seriale, il
                quale può essere paragonato a un generatore continuo di idee imprenditoriali. 
 Un imprenditore è un individuo
                che ha un’idea innovativa e che la sviluppa lungo il corso della propria vita: egli
                si fa carico del progetto che ha in mente e lo perfeziona nel tempo, dall’inizio
                alla fine. Non si tratta solo di ideare un modello e metterlo in pratica, ma anche
                di seguirlo passo passo. Molti imprenditori sono soggetti che hanno un’idea che
                trasformeranno in progetto d’impresa e che seguiranno per molti anni, alcuni per
                tutta la loro vita. 
 Un imprenditore seriale, invece,
                è capace di generare continuamente nuove idee, ne realizzerà magari solo alcune, le
                seguirà nella fase di avvio per poi lasciarne, magari, lo sviluppo vero e proprio ad
                altri individui e tornare ad occuparsi dell’ideazione di nuove attività, anche molto
                diverse tra loro. Un serial entrepreneur tende a passare da un
                progetto all’altro in modo molto dinamico e veloce. È un’attività che si sta
                diffondendo molto negli ultimi anni e che si addice a persone che si annoierebbero
                ad occuparsi di una cosa soltanto. In molti casi si tratta di persone spinte da
                forte motivazione alla crescita mentre l’imprenditore normale spesso limita la
                dimensione dell’impresa creata a una scala che lui stesso possa gestire. L’attività
                dell’imprenditore seriale sembra racchiudere tutta una serie di qualità,
                caratteristiche o competenze, che oggi vengono richieste a chi vuole essere un
                protagonista dell’economia della conoscenza: dinamicità, buona attitudine al
                cambiamento, creatività, resilienza. 
 Ted Turner, Richard Branson,
                Oprah Winfray sono esempi di imprenditori seriali. Ted Turner, ad esempio, è noto
                per aver fondato la CNN, per essere stato presidente della Turner Broadcasting
                System, Inc. e vicepresidente della AOL Warner; ma Ted Turner è anche famoso per
                aver acquistato la World Championship Wrestling e per averla trasformata nell’unica
                realtà capace di superare la World Wrestling Entertaiment, per incassi e ascolti.
                Egli è anche proprietario della squadra di baseball Atlanta
                Braves. Ma non finisce qui: Ted Turner è conosciuto inoltre per aver acquistato una
                quantità di terreni negli Stati Uniti che ammonta ad una superficie superiore a
                quelle di Delaware e Rhode Island messi insieme. 
 L’imprenditore seriale più
                famoso al mondo, tuttavia, ce lo ha regalato la Disney: Paperon de’ Paperoni,
                infatti, ne incarna perfettamente il ruolo. Paperone nasce in Scozia come
                lustrascarpe, emigra in America come marinaio, successivamente si occupa di
                trasporto fluviale sul Mississippi, cowboy in Montana, cercatore di diamanti in Sud
                Africa e d’oro in Australia, per poi fare la propria fortuna nel Klondike, in
                Canada, come cercatore d’oro. 

Il punto allora è che vi sono
            sistemi nei quali le istituzioni incentivano l’imprenditorialità produttiva e creativa
            mentre vi sono altri sistemi con istituzioni diverse che favoriscono imprenditorialità
            redistributiva o addirittura distruttiva (carriera militare, crimine organizzato). Le
            istituzioni tendono a persistere nel tempo e quindi la struttura istituzionale non
            cambia facilmente, soprattutto perché vi sono gruppi di interesse che beneficiano di un
            certo contesto istituzionale e fanno di tutto per opporsi al cambiamento. Il presente
            tende a condizionare il futuro. Nel lungo periodo anche piccole differenze istituzionali
            possono trasformarsi in forti differenze nella performance di un sistema economico
            proprio per il ruolo che esse svolgono nell’orientare gli individui imprenditoriali. Le
            norme informali, i codici di comportamento, le regole sociali, la cultura hanno spesso
            lo stesso peso delle leggi e delle regole codificate. I codici morali o la reputazione
            possono favorire comportamenti cooperativi virtuosi o invece incentivare condotte
            opportunistiche, distruttive o puramente redistributive. Le istituzioni possono essere
            modificate più facilmente se esiste in un certo sistema una metaistituzione forte e
            pienamente legittimata capace di disegnare nuove regole. Questa metaistituzione può ad
            esempio essere costituita da un sistema politico non corrotto, legittimato, efficace,
            che condivide valori comuni orientati allo sviluppo economico e sociale del sistema
            nel suo insieme. Le istituzioni sono legate inoltre al sistema
            di élite e all’ideologia condivisa dalle élite del paese. Per disegnare istituzioni
            favorevoli all’imprenditorialità produttiva servono interessi e convinzioni che
            attribuiscano un valore sociale elevato all’arricchimento attraverso il mercato e
            l’impresa. Le istituzioni non devono solo servire gli interessi della collettività ma
            devono essere ritenute giuste e utili dal potere politico in una logica che tenga conto
            del benessere sociale. 
Un sistema giudiziario efficiente e
            sensibile alle logiche del mercato, capace di far rispettare i contratti senza abusi, in
            grado di tutelare gli interessi dell’impresa innovatrice, capace di colpire i
            comportamenti opportunistici è un tipo di istituzione necessaria per incoraggiare
            l’imprenditorialità produttiva. Un sistema efficiente di repressione del crimine serve
            per scoraggiare l’imprenditorialità criminale. Un ordinamento e delle autorità antitrust
            adeguati possono favorire l’entrata di nuovi imprenditori nel sistema economico. Un
            sistema finanziario che sappia selezionare i progetti imprenditoriali e assicurare ai
            migliori le risorse necessarie è altrettanto necessario. Le norme a tutela dei diritti
            di proprietà sono parte delle istituzioni favorevoli all’imprenditorialità produttiva. 
L’imprenditorialità produttiva può
            essere suddivisa anche in due sottocategorie: imprenditorialità replicativa e
            imprenditorialità innovativa. L’imprenditorialità replicativa è
            rappresentata da quegli imprenditori che si limitano a imitare attività già consolidate
            e che quindi implementano nuove imprese essenzialmente riproponendo modelli e prodotti
            già presenti da tempo sul mercato. Questo tipo di imprenditorialità certo crea posti di
            lavoro, almeno nel breve termine, ma non esplora nuove strade, non innova, non spinge in
            avanti la frontiera tecnologica. Parliamo in questo caso di innovazione in senso lato,
            non solo di quella incorporata in nuovi beni capitali o in nuove tecnologie di consumo.
            È innovazione anche la predisposizione di nuove soluzioni organizzative,
            l’individuazione di nuove forme per soddisfare certi bisogni anche con prodotti già
            conosciuti. Innovazione è anche riuscire a far crescere un certo mercato raggiungendo
            nuovi consumatori. Innovazione quindi può essere rappresentata da Ikea che realizza
            mobili e componenti di arredo in modo nuovo, facili da
            trasportare e da assemblare direttamente da parte del consumatore, venduti in outlet di
            nuova concezione. Innovazione può essere costituita anche dagli Starbucks Coffee che
            attraverso una rete mondiale di nuovi bar riesce a vendere bevande a base di caffè a
            prezzi due o tre volte più alti dei concorrenti. 
L’imprenditorialità
                innovativa esplora nuove soluzioni, ricerca nuovi mercati, si lascia
            contaminare. Un tratto essenziale di questa imprenditorialità è certo l’attitudine al
            rischio: provare strade diverse da quelle percorse dai concorrenti già avviati. Un
            secondo tratto è la flessibilità organizzativa: non imitare necessariamente i modelli
            già conosciuti ma sperimentarne di nuovi. Terza caratteristica è la spinta alla
            crescita: non accontentarsi mai, cercare di aumentare le proprie dimensioni, svilupparsi
            al di là del mercato locale, diventare grandi. 
Avere imprenditori replicativi o
            imprenditori innovativi fa una grande differenza circa le ricadute sul sistema economico
            e le possibilità di crescita di un sistema economico. Gli imprenditori replicativi sono
            soggetti meno propensi al rischio, meno disposti ad esplorare strade nuove, meno
            conosciute e quindi più difficili e rischiose. Si inseriscono in settori già
            sperimentati, adottano modelli già conosciuti. Chi apre un bar simile ai tanti bar
            presenti in città replica un’attività già matura. Chi prova a creare un nuovo concetto
            di servizio di ristorazione rompe la routine e genera innovazione. Ciò che è innovazione
            in un certo momento può diventare routine in una fase successiva. Quando i fratelli
            Richard e Maurice McDonald aprirono il primo ristorante fast food a San Bernardino in
            California nel 1940 sperimentarono un nuovo modo di fare ristorazione, fecero
            innovazione, che venne messa a punto negli anni successivi e conobbe una svolta nel 1955
            quando venne fondata la McDonald’s Systems, Inc. da Ray Korc (produttore di frullatori),
            il quale ebbe l’idea di creare una rete in franchising di ristoranti fast food che
            seguivano un processo standardizzato nei minimi dettagli per la preparazione di panini
            con gli hamburger e altre pietanze, e negli arredi interni. Aprire oggi un ristorante
            McDonald’s non è più un’attività innovativa ma semplicemente
            replicativa.
        
Gli studi recenti sembrano mostrare
            che l’imprenditorialità innovativa non è concentrata solo in alcuni settori (quelli high
            tech), ma che può nascere e crescere in tutti i settori. Un aspetto importante sul quale
            soffermarsi è dato dalla presenza di imprese ad alta crescita (high growth
                firms). L’imprenditorialità innovativa è per sua stessa natura spinta
            dall’ambizione di crescere e crea le condizioni per far sì che l’impresa si sviluppi
            rapidamente proprio attraverso i nuovi prodotti. Non tutte le start up quindi sono
            uguali. E non tutte hanno lo stesso valore economico potenziale. Alcune nuove imprese
            rimpiazzano semplicemente altre imprese presenti nello stesso territorio, e spesso
            imitano le imprese preesistenti magari con alcuni miglioramenti al margine che
            consentono loro una maggiore efficienza o un migliore accesso ai mercati. Alcune start
            up invece scaturiscono da progetti innovativi e sono spinte da forte volontà e
            opportunità di crescita dimensionale. 
In molti paesi avanzati si discute
            di ecosistemi imprenditoriali (entrepreneurial ecosystems), intesi
            come contesti locali nei quali la cultura, le istituzioni, le imprese, i potenziali
            imprenditori e le norme favoriscono la nascita e la rapida crescita di iniziative
            imprenditoriali innovative. Tratto tipico di un ecosistema imprenditoriale è
            innanzitutto la presenza in loco di un gruppo di grandi imprese che siano innovative e
            quindi in grado di generare domanda di servizi o attività innovativa esterna o che siano
            interessate ad acquisire start up innovative. Istituzioni, agenzie, luoghi nei quali ex
            imprenditori siano coinvolti in attività di mentoring o di investimento in nuove
            iniziative locali. Molto rilevante è anche la presenza di soggetti che facilitino i
            contatti formali e informali tra i vari potenziali imprenditori e gli altri attori
            locali: esperti legali di brevetti, marchi ecc., esperti di logistica, consulenti di
            vari servizi aziendali, esperti di trasferimento tecnologico, investitori (venture
            capitalist, business angel, fondi di private equity). In moltissimi casi gli ecosistemi
            imprenditoriali si sviluppano attorno a università e altre istituzioni di formazione
            avanzata particolarmente produttive e innovative in certi settori. In generale, un ruolo
            importante è svolto dal tipo di valori culturali radicati nel territorio. L’atmosfera
            industriale locale (il cosiddetto local buzz) è un fattore che può
            favorire la nascita di nuove attività imprenditoriali in un
            certo territorio. Si tratta di quel tipo di conoscenza, di
            valori, di stimoli che derivano da contatti personali, de visu, che
            sono legati alla vicinanza fisica di persone, imprese e istituzioni. Questo processo di
            diffusione di cultura imprenditoriale per avere successo deve essere aggiornato in
            continuazione mediante incontri organizzati e occasionali, attraverso la comprensione
            diffusa di certe tecnologie e metodi e quindi anche attraverso le scuole tecniche
            locali. La cultura diffusa in certi ecosistemi fa sì che avere successo imprenditoriale
            sia riconosciuto da tutti come un «valore sociale», un merito di cui andare orgogliosi
            (cfr. anche cap. 5). 

7. Verso
            una definizione di imprenditore 



Risulta chiaro, a questo punto,
            come la letteratura accademica non offra un quadro univoco di cosa sia
            l’imprenditorialità. Gli studiosi della materia, infatti, tendono a concentrarsi su uno
            o pochi aspetti dell’essere imprenditori, senza chiedersi se le interpretazioni date
            contribuiscano a spiegare o abbiano una relazione con i criteri evidenziati dagli altri
            studiosi. 
Ma il punto importante, a nostro
            avviso, è che l’imprenditorialità è oggi una risorsa strategica per costruire e
            consolidare un nuovo percorso di crescita, soprattutto nei paesi avanzati. In passato
            infatti la crescita economia si basava soprattutto sulla quantità di lavoro e di
            capitale che venivano impiegati in un certo sistema economico. La crescita economica in
            questo caso era il frutto degli investimenti in macchine, infrastrutture ecc. e del
            maggior numero di lavoratori necessari per costruire, far funzionare e produrre le
            macchine stesse e i beni finali. Questo modello di crescita da tempo non è più
            percorribile in paesi avanzati nei quali lo stock di capitale impiegato è già elevato e
            il grado di penetrazione di tutta una serie di prodotti tradizionali ha oramai raggiunto
            quote elevatissime della popolazione. Si tratta oggi di trovare una strada di crescita
            che faccia leva su nuovi prodotti, su nuove tecnologie, su soluzioni innovative. Più che
            il capitale fisico ciò che oggi conta è la conoscenza e la capacità di trasformare la
            conoscenza in nuove opportunità di business, in particolare la capacità di combinare
            in modo nuovo tecnologie diverse già disponibili. Quindi non
            bastano gli investimenti in capitale umano. Per fare un esempio, l’Unione Sovietica, ma
            anche la Germania Orientale, erano paesi nei quali vi era un numero elevato di laureati
            in materie tecniche e scientifiche, e la capacità di generare tecnologie avanzate non
            era bassa (si pensi alle spedizioni spaziali e ai sommergibili nucleari sovietici). La
            questione importante è che per spingere la crescita economica ci vogliono dei soggetti
            che sappiano usare la conoscenza e l’intelligenza per creare nuove occasioni di impresa.
            Servono imprenditori. Era proprio l’assenza di imprenditori uno dei fattori che frenava
            la crescita di paesi come l’Unione Sovietica, nonostante la buona qualità e quantità di
            laureati che ogni anno uscivano dalle università sovietiche. Quindi avere capitale umano
            senza imprenditori non è una condizione sufficiente per crescere con successo. 
Se volessimo riassumere la
            peculiarità della fase attuale potremmo dire che siamo in un’era nella quale
            l’imprenditorialità intelligente è la risorsa cruciale per far crescere un paese. 
Fare l’imprenditore non è soltanto
            mettersi in proprio e aprire una partita IVA. Aprire un bed and breakfast o fare il
            libero professionista di per sé non significa essere un imprenditore. La questione non è
            di tipo settoriale. Non è detto che l’imprenditorialità innovativa sia rintracciabile
            solo nelle start up high tech. Si possono avere progetti di imprenditorialità innovativa
            anche nei settori tradizionali, facendo leva su soluzioni nuove anche tecnologicamente:
            si pensi a imprese come Uber nel trasporto urbano o Airbnb nel settore dell’hospitality,
            o Amazon in quello della vendita di libri e altri prodotti. 
L’imprenditore è innanzitutto una
            persona che prende certe decisioni in modo diverso rispetto alla maggior parte della
            popolazione. 
Il metodo per prendere le decisioni
            nella maggior parte delle persone è fondato sulla causazione: ci si prefiggono degli
            obiettivi e si cerca di ottenere il miglior risultato possibile tenuto conto dei mezzi
            di cui si dispone e dell’ambiente in cui si opera. La causazione è il metodo che segue
            un generale che intende conquistare un certo territorio.
        
L’imprenditore invece è più simile
            a un esploratore che si trovi in un territorio sconosciuto, senza una mappa affidabile;
            l’obiettivo stesso non è chiaro all’inizio. Il bravo imprenditore usa ovviamente anche
            il metodo della causazione nel corso della sua attività e sa combinarlo con quello
            dell’effettuazione, che prevale soprattutto nella fase di avvio della nuova attività
            d’impresa. L’effettuazione implica una forte componente di creatività. I progetti
            vengono delineati e rivisti in continuazione. Nelle scuole di management si insegna un
            metodo sequenziale: identificare un’idea adatta a un certo mercato potenziale, stilare
            un piano finanziario, definire un prototipo del prodotto o del servizio da offrire, fare
            delle indagini di mercato, rivedere i dettagli, preparare piani di uscita e così via. Ma
            gli imprenditori difficilmente seguono con rigore questa sequenza. Gli eventi inattesi
            non sono vissuti come un problema ma come parte essenziale del percorso di costruzione
            dell’impresa. L’imprenditore sa trasformare l’inatteso in materiale utile per il
            successo. Chi replica attività già esistenti, chi apre un bar, chi avvia un’azienda che
            produce scarpe (in un territorio nel quale vi è già un disgtretto calzaturiero) spesso
            ha prima osservato, studiato, magari lavorato in un bar o in un’azienda di scarpe e si
            limita a replicare la sequenza necessaria per impiantare quell’attività. L’imprenditore
            innovativo invece sa che il futuro non è la pura continuazione del passato. Il futuro
            non è prevedibile in termini di probabilità statistiche o lo è solo in parte.
            L’imprenditore è consapevole del fatto che spesso non si è in condizione di sapere
            quante saranno le palline nell’urna, quali saranno i colori delle palline, e quindi non
            si può calcolare una probabilità di estrazione dall’urna di una pallina di colore nero.
            L’imprenditore parte dall’idea che il futuro non sia qualcosa di esogeno che può essere
            esplorato probabilisticamente ex ante, che possa essere studiato in
            anticipo. Il futuro è il risultato dell’azione stessa dell’imprenditore. Egli vuole
            costruire il futuro, forgiarlo, cambiarlo e non si preoccupa più di tanto di prevederlo
                ex ante. L’imprenditore è fortemente ottimista, ha un’autostima
            profonda, è convinto che il mondo possa essere cambiato. Egli deve essere dotato di
            determinazione, ambizione e spirito d’iniziativa, ma soprattutto deve avere una passione
            innata per la propria attività, che lo porti a fare
            continuamente meglio di tutti gli altri.
        
Decidere e agire in modo
            imprenditoriale deriva dalla disponibilità, dalla capacità di affrontare situazioni ad
            elevata incertezza e ignoranza senza perdere fiducia in se stessi, senza spaventarsi ma
            utilizzando appunto un metodo imprenditoriale; ciò in ultima istanza richiede
            motivazione, attitudine e propensione al rischio sufficienti. Le competenze innate e
            acquisite con l’esperienza, con la formazione, con l’iterazione con gli altri sono parte
            importante dell’agire in modo imprenditoriale. 
L’attitudine e le competenze
            influiscono sulla percezione che si ha circa l’incertezza. Un certo stato di cose, un
            dato stimolo (ad esempio, la disponibilità di nuova invenzione o di una tecnologia
            esistente) può costituire un’opportunità di business nuova per chi sa intravederla
            (l’imprenditore), mentre tutti gli altri sarebbero bloccati da quello stesso grado di
            incertezza legato allo stimolo. La possibilità di mettere in pratica l’idea e di
            sfruttare lo stimolo dipenderà anche dalla motivazione e quindi dal grado di
            soddisfazione che deriverebbe da un eventuale successo. Gli imprenditori pertanto hanno
            una diversa percezione del tipo e del grado di incertezza in virtù dei fattori che
            abbiamo citato: motivazione, attitudine, competenze, propensione al rischio. Fattori
            come la cultura, i valori familiari, l’istruzione e il metodo appreso a scuola, le
            competenze avanzate acquisite negli studi avanzati e universitari e nei percorsi
            professionali possono naturalmente svolgere un ruolo nel favorire e diffondere
            l’approccio imprenditoriale, che non è solo innato. 
L’imprenditore ha una particolare
            attitudine verso il rischio, non è uno scapestrato, non è un matto che assume rischi a
            caso. È una persona che sa sopportare con lucidità il rischio. Qualunque individuo
            possegga o guidi un’impresa, o decida di lavorare autonomamente, implicitamente decide
            di affrontare il rischio di avere delle perdite, di restare senza lavoro se le cose
            dovessero andare male, e può quindi essere definito una persona «con tratti
            imprenditoriali». Tuttavia assumersi un rischio non è sufficiente, a nostro parere, per
            potersi definire imprenditori. Il rischio imprenditoriale è qualcosa di più profondo e
            forse di indefinito.
        
L’imprenditore sa che per cambiare
            il mercato, per avere successo, per affermarsi serve l’innovazione. Non si può
            semplicemente seguire strade già percorse, non basta accorgersi dell’opportunità: queste
            vanno create e si deve attivamente cercare quello shock che può scuotere il mercato e
            consentire di ottenere extraprofitti. Si devono immaginare scenari inesplorati, bisogni
            nuovi, mercati mai conosciuti finora. L’innovazione non necessariamente piove sulla
            testa dell’imprenditore, le opportunità non sono prodotte «altrove» e a disposizione di
            tanti. Per avere successo bisogna innovare, questo è il motto del vero imprenditore. Le
            opportunità vanno costruite. 
Secondo quanto scrisse Schumpeter,
            un individuo è un imprenditore solo nel momento in cui innova: nel compiere tutte le
            altre attività economiche – di carattere routinario – egli non è più un imprenditore.
            Vale la pena ragionare brevemente sulla differenza tra imprenditore e manager.
            All’interno di un’impresa, l’imprenditore è quell’individuo che prende le decisioni
            fondamentali che definiscono la direzione verso cui l’azienda si muove: egli è il
            timoniere, colui che guida l’impresa nei progetti che definiscono la sua natura.
            L’imprenditore è continuamente proiettato verso i progetti futuri e verso il
            miglioramento: egli non si accontenta di ottenere profitti, ma – conscio della minaccia
            che la possibile innovazione altrui rappresenta – è alla continua ricerca di
            un’innovazione che conceda un vantaggio competitivo all’impresa. L’imprenditore è
            convinto che il contesto non sia del tutto dato ma che possa essere modificato. Il
            futuro è plasmabile, se si hanno una visione e una missione. 
L’imprenditore ha talento e idee, è
            capace di creare opportunità ma non necessariamente possiede le risorse finanziarie per
            mettere in pratica le proprie idee e per avviare quindi un’impresa. Nei sistemi
            capitalistici avanzati esistono istituzioni preposte alla raccolta di risorse
            finanziarie e al finanziamento dei progetti imprenditoriali. Un sistema capitalistico
            che funziona bene è quello nel quale chi ha buone idee imprenditoriali trova chi è
            disposto a finanziarle (banche, mercati, venture capitalist, business angel, fondi
            ecc.). L’imprenditore non necessariamente è il proprietario
            dell’impresa.
        
Allo stesso tempo, imprenditore e
            manager sono due figure distinte. Il manager è quel soggetto che, data una direzione, un
            progetto, prende decisioni per realizzarlo, giorno per giorno. Il manager segue una
            logica di efficienza operativa: cerca di ridurre i costi, di accrescere i risultati, ma
            per lo più assumendo come dato il contesto. Entrambe le figure del manager e
            dell’imprenditore fronteggiano il rischio e l’incertezza, ma in modi differenti. 
Un imprenditore è una persona che
            prende le decisioni nel modo che abbiamo descritto, che fa innovazione e che è in grado
            di prendersi certi rischi. 

8.
            Conclusioni 



Per molti il termine «imprenditore»
            riguarda chiunque abbia avviato un’attività economica (non necessariamente a fine di
            lucro) in proprio, sia essa un negozio di scarpe o una start up nel settore high tech. 
Il punto però è che vi è una grande
            differenza tra le attività imprenditoriali. Non tutte le imprese sono innovative. Ciò
            che stiamo sostenendo in queste pagine è che in realtà l’imprenditore è colui che
            abbandona il sentiero già battuto dagli altri, è colui che genera discontinuità, che
            esplora nuove soluzioni, che rompe lo status quo, che genera
            disequilibrio. L’innovazione è la strategia centrale della vera imprenditorialità.
            L’imprenditore è colui che sfrutta, a volte genera, nuove opportunità al di là delle
            sole risorse che egli stesso oggi possiede e controlla. Ci sembra fondamentale allora la
            distinzione tra imprenditorialità replicativa, quella cioè di chi entra in settori già
            noti e ripropone soluzioni già in uso da parte delle imprese esistenti, magari con
            piccoli tentativi di miglioramento al margine in termini di costi o di qualità del
            servizio, e imprenditorialità innovativa, quella di chi individua nuovi mercati, o
            rivoluziona i mercati esistenti con soluzioni mai prima esplorate dalle imprese
            esistenti. L’imprenditorialità innovativa non è limitata ai settori high tech, come
            erroneamente pensano in molti. Si può essere imprenditori innovativi in tutti i settori,
            dalla ristorazione al settore dei mobili e dell’arredo casa, ai
            trasporti, all’informatica, ai servizi sanitari. 
Nel 1946, ad esempio, la Piaggio
            brevettò un nuovo tipo di scooter, la Vespa. Enrico Piaggio dopo alcuni tentativi
            falliti comprese che per realizzare un prodotto veramente innovativo doveva scegliere un
            progettista la cui mente fosse sgombra da ogni concetto costruttivo riguardante una
            motocicletta; scelse così di affidare la progettazione a Corradino D’Ascanio, ingegnere
            aeronautico che aveva progettato vari modelli sperimentali di elicotteri; un uomo che
            «odiava le motociclette», quindi la persona ideale per inventare qualcosa di
            completamente nuovo. 
D’Ascanio detestava l’idea che per
            sedersi sopra una moto la si dovesse scavalcare. Utilizzò le sue conoscenze di
            progettista aeronautico per inventare la prima moto a scocca portante, priva di
            struttura tubolare in acciaio e quindi priva di tunnel centrale. Progettò una
            sospensione anteriore ispirata a quella dei carrelli per aerei e disegnò un motore
            derivato dai motori d’accensione aeronautici. Spostò il cambio sul manubrio, ritenendolo
            molto più pratico da usare, coprì il motore con il telaio per rimediare alle frequenti
            perdite d’olio che macchiavano i pantaloni, aggiunse una ruota di scorta in quanto la
            maggior parte delle strade dell’epoca erano in sterrato e le motociclette erano soggette
            a frequenti forature. Disegnò un veicolo attorno a un uomo comodamente seduto su una
            poltrona: in questo modo la guida prolungata risultava meno faticosa, e si creava spazio
            anche per trasportare oggetti tra le gambe del guidatore. Nacque così un prodotto nuovo,
            la Vespa; un prodotto rivoluzionario. 
L’azione che più di tutte
            caratterizza la figura imprenditoriale è l’innovazione. E avere un’economia
            imprenditoriale vuol dire avere numerose imprese ad alta potenzialità di crescita
                (gazelles) che creano posti di lavoro, che innovano, che si
            internazionalizzano, che diffondono competenze tecniche e imprenditoriali sul
            territorio. In generale, l’innovazione è quell’elemento che permette la crescita e il
            miglioramento economico; di conseguenza solo chi innova è il vero motore dell’economia. 
L’imprenditorialità è sia un dono
            innato sia un metodo che in parte può essere appreso mediante studi ed esperienze. Si
            può quindi imparare a essere imprenditori; ci sarà, poi, chi è
            più predisposto per natura e chi meno. Va detto però che vi è solo una minoranza di
            individui che effettivamente nascono con una particolare vena imprenditoriale e riescono
            davvero ad avere successo. Forse uno su mille. Molti degli imprenditori che sono oggi
            esempi a livello mondiale, come Steve Jobs o Bill Gates, imprenditori che hanno fatto la
            storia del nostro paese, da Adriano Olivetti ed Enrico Mattei a Leonardo Del Vecchio,
            persone che forse non si definirebbero imprenditori ma che, in senso più lato, sono
            imprenditori di se stessi, come Pierfrancesco Diliberto (in arte Pif, è un conduttore
            televisivo, regista, attore e scrittore italiano), o ancora individui che, nonostante un
            ambiente molto avverso, riescono ad affermare il proprio spirito d’innovazione, come
            Arunachalam Muruganantham (nato nel 1962, è un imprenditore sociale della regione rurale
            di Coimbatore, nel Tamil Nadu, in India, inventore di un’apparecchiatura che permette la
            produzione di assorbenti igienici femminili a basso costo; la sua macchina, che può
            produrre tamponi a un terzo del costo di mercato, è stata installata in 23 dei 29 stati
            indiani; nel 2014 è stato classificato da «Time» come uno dei 100 individui più
            influenti del mondo), sono imprenditori sia per natura sia per le esperienze vissute. 
In molti pensano che gli
            imprenditori siano, in proporzione più o meno simile in tutti i paesi, una minoranza
            della popolazione. È chiaro però che i fattori di contesto, le relazioni sociali, la
            formazione possono influire su come queste persone davvero possono esercitare la loro
            capacità imprenditoriale. 
Ci sono paesi nei quali il sistema
            istituzionale ostacola l’avvio di un’impresa, la tassazione riduce il rendimento
            dell’attività imprenditoriale, il sistema finanziario non fornisce gli strumenti per
            realizzare un progetto imprenditoriale, il sistema dei valori scoraggia l’autonomia di
            pensiero, l’attitudine al rischio, l’arricchimento, il successo individuale. In un paese
            di questo genere le risorse imprenditoriali finiranno per essere impiegate in campi non
            economici, o in attività di rendita, o magari nell’economia sommersa o illegale. 
L’imprenditorialità innovativa può
            generare molti più posti di lavoro di quella replicativa. Numerosi studi recenti
            dimostrano che un limitato numero di start up innovative
            generano un numero sproporzionatamente grande di nuovi posti di lavoro. L’innovazione
            non è un processo individuale ma è sempre collettivo, per questo le imprese innovative
            producono ricadute su molte altre imprese anche di altri settori, moltiplicando così i
            benefici in termini di occupazione e di generazione di nuove competenze. L’attività
            imprenditoriale è un’attività «sociale», è un falso mito quello dell’imprenditore come
            eroe solitario. Fare impresa innovativa significa coinvolgere varie persone, significa
            costruire una squadra con elevate e diversificate competenze, significa creare una rete
            di valore che coinvolga fornitori, esperti, clienti, istituzioni. 
Altro aspetto importante è il
            contesto. Si diventa imprenditori innovativi soprattutto lì dove si respira aria di
            creatività, di competizione, di cooperazione, di innovazione. Si diventa imprenditori
            innovativi soprattutto in certi luoghi. Si parla oggi di entrepreneurial
                ecosystem come di quella rete di istituzioni, organizzazioni, nessi tra
            persone, cultura che favoriscono l’emergere di nuovi progetti imprenditoriali e la loro
            realizzazione. Questi luoghi sono nella stragrande maggioranza dei casi le città.
            Servono competenze complementari che solo nelle città possono essere trovate. Due terzi
            dei fondi di venture capital negli Stati Uniti sono investiti solo in sei luoghi: New
            York, Los Angeles, San Diego, Austin (Texas) e ovviamente la Silicon Valley e
            Boston.


3.

Un paese di piccole imprese e di lavoratori autonomi 



1.
            Introduzione 



La visione comune è che mettersi in
            proprio, avviare un’impresa voglia di per sé dire che si è imprenditori. Si finisce in
            questo modo per identificare l’imprenditorialità con la condizione professionale di non
            essere soggetti al controllo di un supervisore e con la possibilità di prendere
            decisioni in autonomia. Certo mettersi in proprio presuppone un’attitudine al rischio.
            Aprire una partita IVA e decidere di fornire un prodotto o un servizio per dei clienti è
            certamente una scelta diversa rispetto a quella di partecipare a un concorso per essere
            assunti in una pubblica amministrazione o accettare contratti precari in attesa che
            qualcuno prima o poi decida di darci un impiego a tempo indeterminato. 
Ma quel che stiamo argomentando in
            queste pagine è che per tornare a crescere l’Italia deve fare il salto verso una nuova
            economia imprenditoriale, vale a dire verso un sistema nel quale ci siano (molti) veri
            imprenditori. Gli imprenditori sono persone capaci di cogliere o creare occasioni di
            business partendo da discontinuità innovative (generate da loro stessi con l’aiuto di
            altri o prodotte da altri ma non ancora sfruttate a fini commerciali). L’imprenditore è
            quindi un individuo che ha acquisito (un po’ per nascita, un po’ per formazione ed
            esperienza, un po’ in virtù degli incentivi forniti dal contesto istituzionale in cui
            vive) delle competenze e delle capacità che gli consentono di vedere occasioni di
            profitto attraverso la trasformazione di idee in prodotti nuovi, in processi nuovi, in
            soluzioni organizzative nuove, in mercati nuovi lì dove gli altri invece si limitano a
            replicare comportamenti già conosciuti. Baumol [2010] – come abbiamo già visto –
            sostiene che esistano vari tipi di imprenditori. Vi sono quelli spinti soprattutto dalla
            necessità di trovare un reddito sufficiente, che sono persone
            che per necessità decidono di mettersi in proprio ma che spesso non hanno competenze
            innovative. Questa categoria è quella alla quale appartiene gran parte del vasto popolo
            delle partite IVA. A volte si tratta di una scelta forzata. Non ci sono posti
            sufficienti per lavorare alle dipendenze di altri e allora bisogna ingegnarsi e trovare
            una soluzione individuale, in proprio. Vi sono poi soggetti con maggiore propensione al
            rischio, i quali osservano le imprese già avviate e stabilite e cercano di replicare le
            loro attività, i loro prodotti, le loro soluzioni organizzative. Magari con piccoli
            cambiamenti al margine. Sono questi gli imprenditori replicativi. Essi possono forse
            riuscire a trovare un modo per guadagnare a sufficienza per se stessi e per altri ma
            difficilmente sono animati da desiderio di conquista, da voglia di cambiare il mercato e
            di diventare grandi. Questi imprenditori per lo più si accontentano di aver trovato un
            modo per lavorare in proprio e per non dover dipendere da altri, di dare una prospettiva
            alla propria famiglia. Aprire un bar è spesso una scelta di questo genere. Anche
            Starbucks in origine nacque come un semplice bar in un quartiere di Seattle; il passo
            successivo fu quello di costruire un nuovo modello di business, che vendesse non solo
            caffè in tazza ma che offrisse un’emozione, un’atmosfera, un «luogo nuovo» (né casa, né
            luogo di lavoro) da poter offrire su scala globale e non soltanto in un quartiere di una
            città. Starbucks oggi ha 20.000 locali in tutto il mondo e dà lavoro a 160.000 persone.
            Ben altra storia rispetto a chi apre un bar per sfamare la propria famiglia. Ma fanno
            parte di questo gruppo anche i tanti piccoli imprenditori che affittano un capannone per
            produrre beni che tanti altri producono nella stessa zona. Si tratta spesso di ex bravi
            operai specializzati, che ben conoscono i processi produttivi e che vogliono fare un
            salto sociale aprendo una propria «fabbrichetta». Poca innovazione, poca visione, poca
            capacità di fare salti. Esistono, infine, soggetti capaci di innovare: sono gli
            imprenditori innovativi (schumpeteriani), che sanno trovare nuove strade, che cambiano i
            mercati, ne creano di nuovi, che crescono, che entrano in settori emergenti o
            tradizionali ma in modo diverso da tutti gli altri. Sono questi gli imprenditori che
            possono fondare progetti destinati a crescere e a far crescere il
            sistema.
        
Sulla base di quest’ultima accezione,
            non basta parlare di impresa o di piccola impresa per parlare di imprenditori. Servono
            imprenditori schumpeteriani per entrare nell’economia imprenditoriale, per sottrarsi
            alla soffocante concorrenza dei produttori dei paesi emergenti e per tornare a crescere. 
Quali sono allora le caratteristiche
            strutturali dell’imprenditorialità italiana? Un tratto che viene subito in mente è
            sicuramente quello della ridotta dimensione media delle imprese. Siamo un paese nel
            quale, più che altrove, le attività produttive sono frammentate in centinaia di migliaia
            di piccole aziende. La scomposizione del sistema produttivo si spinge ai massimi livelli
            e infatti è molto diffuso anche il lavoro autonomo. 
A partire dagli anni ’70 si è
            registrato in tutti i paesi avanzati un processo di deverticalizzazione delle imprese e
            in generale una riduzione della dimensione media delle stesse. Una serie di fattori
            spiegano questo fenomeno: la conflittualità elevata tra lavoro e capitale, il potere
            raggiunto dai sindacati, l’avvento di nuove tecnologie che consentivano forme di
            organizzazione produttiva più flessibili e con minori economie di scala, cambiamenti nei
            gusti dei consumatori, i quali, raggiunto un certo livello di benessere, chiedevano
            prodotti meno standardizzati e più personalizzati, più simili ai prodotti artigianali,
            l’elevata pressione fiscale che infine ha incentivato (soprattutto in Italia) la piccola
            dimensione a fini di elusione ed evasione. 
In Italia, come vedremo, questo
            processo si è spinto molto più avanti e il nostro sistema produttivo si è polverizzato.
            Per spiegare questa peculiarità servono elementi aggiuntivi, rispetto a quelli comuni
            con gli altri paesi. Di questo parleremo nelle pagine che seguono. 

2. Un sistema
            produttivo frammentato 



Il sistema produttivo italiano è uno
            dei più frammentati d’Europa. Nel nostro paese la piccola dimensione sembra essere di
            gran lunga preferita alla grande impresa, la quale sta diventando ormai una rarità,
            soppiantata da una fitta rete di piccole e piccolissime imprese,
            o microimprese, e da un certo numero di medie imprese. Per rendersene conto basta dare
            un’occhiata al numero di imprese per abitante: in Italia si contavano, nel 2012, quasi
            64 imprese ogni 1.000 abitanti. Confrontando tale valore con altri
            paesi europei, si nota come esse fossero, nello stesso anno,
            meno della metà nel Regno Unito e in Germania (rispettivamente 26,7 e 27,2) e solamente
            39,4 in Francia (fig. 3.1). 
[image: FIG. 3.1. Numero di imprese per 1.000 abitanti, 2012.]
FIG. 3.1. Numero di imprese
                    per 1.000 abitanti, 2012. 
nota: L’ultimo
                    anno disponibile per la Grecia è il 2010; per la Danimarca, la Francia, il
                    Lussemburgo, l’Irlanda e Malta il 2011. 
fonte: ISTAT [2015, 62].


Per offrire uno sguardo d’insieme
            del sistema produttivo italiano attuale, si può partire dicendo che nel 2012 le imprese
            attive in Italia erano circa 4,2 milioni e che esse occupavano, nello stesso anno,
            all’incirca 16,4 milioni di addetti. Come si è detto, le piccole e microimprese, ovvero
            imprese che contano, rispettivamente, meno di 50 e meno di 10 addetti, sono dominanti
            nella struttura produttiva del nostro paese. In particolare, le unità produttive di
            queste due classi di impresa rappresentano circa il 99,4% delle unità totali, spiegando
            oltre i due terzi dell’occupazione complessiva. 
La tabella 3.1 evidenzia il
            preponderante peso occupazionale, in Italia, delle microimprese (meno di 10 addetti),
            pari al 51% dell’occupazione totale, e la relativa carenza di imprese con più di 250
            addetti. 
Le imprese con 1 solo addetto sono
            in realtà lavoratori autonomi che, in quanto titolari di partita IVA, vengono catalogati
            nelle statistiche ufficiali come «imprese», ma che in realtà non sono vere imprese. 
Se eliminiamo la classe «1
            addetto», vale a dire se escludiamo i lavoratori autonomi, il peso delle microimprese
            sul sistema produttivo italiano risulta ancora schiacciante (tab. 3.2): ciò significa
            che, al netto dei lavoratori autonomi, le imprese con meno di 10 addetti occupano il
            41,6% dell’occupazione totale e rappresentano, da sole, l’86,6% delle unità locali
            totali.
        
TAB. 3.1. Struttura dimensionale del sistema produttivo
                    italiano, 2011
	CLASSE
                            DIMENSIONALE 	IMPRESE 	QUOTA (%) 	ADDETTI 	QUOTA (%) 
	1 addetto
	2.649.132
	62,8
	2.649.132
	16,1

	2-9 addetti
	1.360.269
	32,2
	5.727.435
	34,9

	10-49 addetti
	187.014
	4,4
	3.939.422
	24,0

	50-249 addetti
	20.838
	0,5
	2.454.122
	14,9

	+500 addetti
	3.468
	0,1
	1.653.975
	10,1

	Totale
	4.220.721
	100,0
	16.424.086
	100,0

	fonte: ISTAT,
                            Censimento dell’industria, 2011.




TAB. 3.2. Solo le imprese: struttura dimensionale del sistema
                    produttivo italiano, 2011
	CLASSE
                            DIMENSIONALE 	IMPRESE 	QUOTA (%) 	ADDETTI 	QUOTA (%) 
	2-9 addetti
	1.360.269
	86,6
	5.727.435
	41,6

	10-49 addetti
	187.014
	11,9
	3.939.422
	28,6

	50-249 addetti
	20.838
	1,3
	2.454.122
	17,8

	+500 addetti
	3.468
	0,2
	1.653.975
	12,0

	Totale
	1.571.589
	100,0
	13.774.954
	100,0

	fonte: ISTAT,
                            Censimento dell’industria, 2011.





3. Un
            confronto con gli altri paesi 



La forte presenza di piccole
            imprese è comune a tutti i sistemi produttivi. Nei paesi industriali, in generale, le
            piccole e medie imprese (PMI) rappresentano dal 95 al 99% del numero totale di imprese.
            Un primo fenomeno da notare è che sulla base dei dati EUROSTAT, in Italia ci sono molte
            più imprese che negli altri paesi: 3,8 milioni contro 2 milioni in Germania, 2,2 in
            Francia, 1,6 nel Regno Unito e 2,5 in Spagna (tab. 3.3). Questo maggior numero di
            imprese è tuttavia spiegato dalla maggiore polverizzazione del nostro sistema
            produttivo. Il peso delle microimprese (meno di 10 addetti) in Italia nel 2009 era
            superiore a quello di tutti gli altri paesi considerati e sopra la media europea (94,5
            contro 92,2%; tab. 3.3). Allo stesso tempo, la quota di medie
            imprese (da 50 a 249 addetti) è in Italia la più piccola fra tutti i paesi considerati e
            meno della metà della media europea (0,5 contro 1,1). Le medie imprese sono una
            categoria cruciale perché segnalano l’esistenza di percorsi di crescita dimensionale da
            parte delle piccole e sono il bacino dal quale poi emergono le grandi imprese. Gli altri
            paesi europei, che pure hanno una grandissima presenza di microimprese, si
            caratterizzano, a differenza dell’Italia, per una più significativa presenza di medie
            imprese (Finlandia, Francia e anche Spagna). 
TAB. 3.3. Imprese per classe dimensionale nel settore non
                    finanziario in alcuni paesi, 2009
	 	TOTALE 	MICRO 	PICCOLE 	MEDIE 	GRANDI 
	UE27
	20.791.190
	92,2
	6,5
	1,1
	0,2

	Germania 
	2.038.420
	82,8
	14,1
	2,6
	0,5

	Spagna
	2.547.432
	93,8
	5,4
	0,7
	0,1

	Italia
	3.849.258
	94,5
	4,9
	0,5
	0,1

	Francia
	2.220.328
	93,3
	5,6
	0,9
	0,2

	Lussemburgo
	27.288
	87,4
	10,0
	2,0
	0,5

	Finlandia 
	224.596
	92,1
	6,6
	1,1
	0,3

	Regno Unito
	1.666.946
	89,2
	8,9
	1,6
	0,4

	nota: Micro: meno di 10 addetti; piccole: da 10 a
                        49 addetti; medie: da 50 a 249 addetti; grandi: 250 addetti e oltre. 
fonte:
                        EUROSTAT.




Quanto emerge dalla tabella 3.3
            conferma un’altra caratteristica che è opportuno considerare, ovvero la dimensione media
            delle imprese. A confronto con gli altri paesi aderenti all’Unione europea, il numero
            medio di addetti per impresa in Italia è uno tra i più bassi: secondo l’ISTAT, meno di 4
            addetti per impresa (fig. 3.2). 
La definizione di piccola e media
            impresa è differente a seconda del paese che si considera: ad esempio, negli Stati Uniti
            non esiste una definizione universalmente accettata a livello federale. Per quanto
            riguarda gli stati aderenti all’UE, si rimanda alla definizione della Commissione
            europea entrata in vigore il 1o gennaio 2005, la quale
            identifica le medie imprese come attività con meno di 250 unità lavorative all’anno e un
            fatturato annuo non superiore ai 50 milioni di euro (o, in alternativa, un totale di
            bilancio annuo non superiore a 43 milioni di euro); le piccole imprese come attività con
            meno di 50 unità lavorative all’anno e un fatturato che non superi i 10 milioni di euro;
            le microimprese come attività con un numero di unità lavorative non superiore a 9 e un
            fatturato non superiore a 2 milioni di euro. 
In Europa (UE27) le PMI (fino a 249
            addetti) costituiscono il 99,8% del totale di 20,8 milioni di imprese e spiegano quasi
            133 milioni di occupati (tab. 3.4). Si contano più di 19 milioni di microimprese (il 92%
            del totale) e quelle con 250 addetti e oltre sono solo 41.000 (lo 0,2% del totale; tab.
            3.3). 
L’Italia si differenzia da tutti
            gli altri paesi anche per il contributo che le PMI forniscono al valore aggiunto e
            all’occupazione complessivi. Negli USA, considerando solo lo small
                business, le piccole e medie imprese spiegavano
            nel 2008 il 46% del PIL privato non agricolo e più del 50% nel 1998. Inoltre, nel 2011
            le imprese con meno di 500 addetti impiegavano il 48,5% dei lavoratori del settore
            privato (private sector payrolls).
        
[image: FIG. 3.2. Numero medio di addetti delle imprese, 2012.]
FIG. 3.2. Numero medio di
                    addetti delle imprese, 2012. 
nota: L’ultimo
                    anno disponibile per la Grecia è il 2010; per la Danimarca, la Francia, il
                    Lussemburgo, l’Irlanda e Malta il 2011. 
fonte: ISTAT [2015, 62].


TAB. 3.4. Occupati per classi dimensionali d’impresa,
                    2010
	 	TOTALE
                             (MIGLIAIA) 	PMI 	MICRO 	PICCOLE 	MEDIE 	GRANDI 
	UE27
	132.798
	67,5
	29,9
	20,5
	17,1
	32,5

	Germania 
	24.932
	63,0
	19,2
	23,3
	20,5
	37,0

	Spagna
	11.989
	75,5
	40,3
	21,4
	13,8
	24,5

	Italia
	15.310
	80,4
	46,8
	21,3
	12,2
	19,6

	Francia
	15.208
	63,2
	18,8
	18,9
	15,4
	36,8

	Lussemburgo
	232
	67,7
	18,8
	24,4
	24,6
	32,3

	Finlandia 
	1.418
	62,6
	25,1
	20,7
	16,8
	37,4

	Regno Unito
	17.739
	52,8
	17,2
	19,1
	16,6
	47,2

	nota: Micro: meno di 10 addetti; piccole: da 10 a
                        49 addetti; medie: da 50 a 249 addetti; grandi: 250 addetti e oltre; PMI:
                        fino a 249 addetti. 
fonte:
                        EUROSTAT.




Il punto non è solo il numero di
            piccole imprese, ma quanto il peso che queste hanno in termini di occupazione. In nessun
            altro paese, tra quelli considerati, il peso delle PMI sull’occupazione è elevato come
            in Italia (80,4%) e soprattutto quello delle microimprese (in Italia il 46,8%, in
            Germania solo il 19,2%; tab. 3.4). 
Abbiamo tantissime imprese ma sono
            per lo più minuscole. Se escludiamo i lavoratori autonomi il numero di imprese in Italia
            viene più che dimezzato. Va osservato che c’è inoltre una forte diversità tra le imprese
            che sono piccole perché appena nate (queste non hanno avuto ancora modo di crescere) e
            quelle che sono piccole da molti anni (queste non vogliono crescere; oppure non sanno
            crescere; oppure non possono crescere). In Italia gran parte delle piccole imprese non
            sono «giovani» ma sono «anziane» (sono attive da molti anni). Il mito di un paese
            imprenditoriale forse va ridimensionato. 

4.
            L’evoluzione della struttura dimensionale 



Prima di analizzare le cause che
            hanno condotto l’Italia verso questa situazione di «nanismo diffuso», è bene chiedersi
            se le piccole imprese abbiano da sempre dominato la scena italiana, e in caso contrario
            in che momento e per quali ragioni si sia accentuata la propensione verso la piccola
            dimensione. In effetti, specularmente a quanto si riscontra
            oggi, fino agli anni ’70 erano le grandi imprese ad attirare occupazione in misura
            maggiore delle altre. All’inizio degli anni ’60 il sistema produttivo italiano si
            caratterizzava per la presenza di un nucleo dominante di grandi imprese, sia pubbliche
            che private, queste ultime generalmente con una proprietà a carattere familiare. Oggi
            sembra incredibile pensare che solo cinquant’anni fa meno di 100 imprese si dividessero
            più del 40% delle esportazioni, su 60.000 aziende manifatturiere totali. 
Guardando al numero medio degli
            addetti delle imprese italiane, negli anni ’70 si registra un’inversione di tendenza tra
            una fase in cui la grande impresa è predominante e una fase in cui questa inizia a
            ridimensionarsi, soprattutto in termini di occupazione, a favore dell’affermarsi della
            piccola dimensione (tab. 3.5). Tale processo è accompagnato da un mutamento ideologico,
            ove la piccola impresa non è più simbolo d’arretratezza, anzi la si rivaluta come luogo
            di compartecipazione attiva del lavoratore all’attività imprenditoriale, un luogo più a
            misura d’uomo, meno alienante e più radicato nel territorio. Non a caso è proprio negli
            anni ’60 che emerge la nozione di distretto industriale, grazie a Giacomo Becattini
            [1979], il quale definisce il distretto come un’entità socioterritoriale caratterizzata
            dalla compresenza attiva, in un’area territoriale circoscritta, naturalisticamente e
            storicamente determinata, di una comunità di persone e di una popolazione di imprese
            industriali.
        
TAB. 3.5. Struttura dimensionale delle imprese in Italia dal
                    1951 al 2011
	 	ADDETTI 	IMPRESE 	DIMENSIONE
                            MEDIA 
	1951
	6.781.092
	1.631.467
	4,2

	1961
	9.312.214
	2.035.039
	4,6

	1971
	10.948.105
	2.389.102
	4,6

	1981
	13.216.523
	3.044.262
	4,3

	1991
	13.354.988
	3.161.689
	4,2

	1996
	12.896.404
	3.351.785
	3,8

	2001
	13.767.922
	3.566.745
	3,9

	2011
	16.424.086
	4.425.950
	3,7

	nota: Dimensione media: numero medio di addetti
                        per impresa. 
fonte: ISTAT,
                            Censimenti.




[image: FIG. 3.3. Dimensione media delle imprese in Italia dal 1951 al 2011.]
FIG. 3.3. Dimensione media
                    delle imprese in Italia dal 1951 al 2011. 
nota: Dimensione media: numero medio degli addetti per impresa.
                    
fonte: Nostre elaborazioni su dati
                    Barbiellini Amidei e Gomellini [2014].


L’evoluzione della struttura
            dimensionale delle imprese è stata simile in gran parte dei paesi avanzati. Fino alla
            fine degli anni ’60 si è avuta una tendenza verso la crescita della dimensione delle
            imprese. Gli anni ’70 rappresentano effettivamente una fase di cambiamento strutturale,
            come si vede anche dalla figura 3.3. Si è verificato da allora uno spostamento relativo
            dell’occupazione dalle grandi imprese verso le piccole. Questo processo è stato però più
            marcato in Italia che negli altri paesi. La caduta dell’occupazione nelle grandi imprese
            è avvenuta non solo in termini di quote, ma anche in termini assoluti. 
Tuttavia, mentre in molti altri
            paesi avanzati alla contrazione in termini assoluti degli addetti nelle grandi imprese
            si è accompagnata una sostanziale stabilità degli addetti nelle imprese minori, in
            Italia si è registrato un aumento in termini assoluti degli occupati nelle PMI. Questo
            fenomeno è legato ai processi di deverticalizzazione delle grandi imprese e al
            decentramento di varie fasi produttive in imprese più piccole. Si è infatti registrato
            in Italia un progressivo aumento dell’offerta di fasi, servizi, lavorazioni per conto
            terzi da parte di piccolissime e piccole unità produttive, avviate per lo più da ex
            operai specializzati, con grandi competenze tecniche di tipo produttivistico. In
            aggiunta a questo processo si è avuto via via lo sviluppo di lavorazioni a bassa
            intensità di capitale e ad elevato grado di scorporabilità delle
            fasi produttive che meglio si prestavano ad essere realizzate in piccoli e piccolissimi
            stabilimenti. Le svalutazioni ripetute del cambio, le politiche pubbliche di sostegno,
            la tolleranza dell’evasione fiscale, il minor costo del lavoro e le tante soglie
            dimensionali presenti nella regolamentazione pubblica delle attività economiche hanno
            incentivato sempre di più questo variegato mondo di piccole imprese, per lo più
            concentrate in settori tradizionali, come tessile e abbigliamento, cuoio e calzature,
            arredo casa, alimentare, servizi tradizionali, costruzioni, turismo. 
La polverizzazione del sistema
            produttivo, avviatasi negli anni ’70, è divenuta un tratto sempre più peculiare
            dell’economia italiana e si è accentuata nel tempo. Dagli anni ’70 in avanti il peso
            della grande impresa ha continuato a flettere e quello della piccola è cresciuto sempre
            di più (tab. 3.6). 
Tra il 1981 e il 2011 il
            cambiamento di maggior rilievo si è avuto nelle imprese con classe dimensionale «1
            addetto», che sta ad indicare i lavoratori autonomi. Tale classe di lavoratori è
            aumentata di 14 punti percentuali nell’arco di trent’anni, arrivando nel 2011 a
            costituire quasi il 63% delle imprese totali. Il numero di microimprese (da 2 a 9
            addetti) è invece diminuito, ma calcolando lavoratori autonomi e microimprese si ha che
            la classe 0-9 addetti comunque è aumentata leggermente, di 0,8 punti percentuali. Il
            peso occupazionale delle microimprese in ogni caso cresce: considerando insieme le
            classi 1 addetto e 2-9 addetti, le microimprese sono arrivate a coprire nel 2011 il 51%
            dell’occupazione totale, mentre nel 1981 non si raggiungeva il 43%. Questo probabilmente
            è avvenuto a fronte di una diminuzione dell’occupazione nelle imprese con più di 500
            addetti, che nel 1981 davano lavoro al 23,3% degli occupati totali e nel 2011 solo al
            10,1%. È cresciuta leggermente l’occupazione nella media impresa ed è rimasta più o meno
            costante quella delle imprese da 50 a 249 addetti. Il crollo occupazionale della grande
            impresa è confermato in parte da uno studio di Coltorti [2012], nel quale, tra le altre
            cose, si presentano una serie di gruppi privati italiani, elencati in base alla
            grandezza (calcolata sul numero dei dipendenti) nell’anno 1973 e nelle decadi seguenti
            fino al 2003 e poi nel 2009. Da tale analisi emerge evidente il
            ridimensionamento occupazionale avvenuto in molti gruppi italiani, dove la Fiat resta
            l’unica impresa, nel 2009, con oltre 10.000 dipendenti, comunque al nono posto per
            grandezza in un confronto europeo (tab. 3.7). Nella tabella 3.8 vengono riproposti
            alcuni dei gruppi elencati da Coltorti, con l’aggiunta, ove possibile, dei dati relativi
            al 2013. 
TAB. 3.6. La frammentazione del sistema produttivo italiano.
                    Italia, 1981-2011 (%)
	CLASSE 	1981 	1991 	2001 	2011 
	IMPRESE 	ADDETTI 	IMPRESE 	ADDETTI 	IMPRESE 	ADDETTI 	IMPRESE 	ADDETTI 
	1 addetto
	48,1
	10,4
	48,0
	10,9
	58,5
	15,2
	62,8
	16,1

	2-9 addetti
	46,1
	32,3
	46,1
	34,6
	36,4
	31,3
	32,2
	34,9

	10-49 addetti
	5,1
	20,3
	5,2
	21,3
	4,5
	20,8
	4,4
	24,0

	50-249 addetti
	0,6
	13,7
	0,5
	11,7
	0,5
	12,6
	0,5
	14,9

	+500 addetti
	0,1
	23,3
	0,1
	21,6
	0,1
	20,1
	 0,1
	10,1

	Totale
	100,0
	100,0
	100,0
	100,0
	100,0
	100,0
	100,0
	100,0

	fonte: ISTAT,
                            Censimenti.




TAB. 3.7. Gruppi industriali privati europei con più di 10.000
                    dipendenti nel 2009
	 	PAESE 	DIPENDENTI IN
                            MIGLIAIA 
	Siemens
	Germania
	405

	Volkswagen/Porsche-Volkswagen
	Germania
	376

	Arcelor/Arcelormittal
	Belgio
	282

	Nestlé
	Svizzera
	278

	Robert Bosch
	Germania
	271

	Daimler
	Germania
	256

	Saint Gobain
	Francia
	199

	Thyssen/ThyssenKrupp
	Germania
	193

	Fiat
	Italia
	191

	Peugeot
	Francia
	186

	fonte: Coltorti
                        [2012].




TAB. 3.8. Gruppi privati italiani con almeno 10.000 dipendenti,
                    1973-2013 (dati in migliaia)
	 	1973 	1983 	1993 	2003 	2013 
	Fiat
	302
	244
	261
	162
	248

	Montedison
	159
	73
	33
	–
	–

	Pirelli
	72
	64
	42
	36
	38

	Olivetti
	71
	48
	35
	–
	–

	Snia
	44
	20
	12
	5
	0 (2009)

	Zanussi/Electrolux
	29
	27
	17
	12
	7 (2009)

	Falck
	16
	12
	4
	0
	0 (2009)

	Michelin
                            Italiana
	15
	14
	8
	7
	5 (2009)

	Face/Alcatel
	12 (1974)
	15
	13
	3
	2 (2009)

	Setemer Ericcson
	11
	11
	7
	2
	4 (2009)

	Philips italiana
	10
	14
	3
	–
	–

	Piaggio
	9
	11
	8
	5
	7 (2009)

	Edizione
                            (Benetton)
	–
	2
	9
	44
	89

	Luxottica
	a
	a
	3
	38
	73

	Italcementi
                            (Pesenti)
	8
	7
	20
	17
	19

	Merloni
	2
                                (1975)
	5
	7
	19
	16
                                (2009)

	Ferrero
	–
	–
	16
                                (1999)
	16
	25

	Barilla
	2
	3
	8
	25
	8
                            

	Parmalat
	a
	2
	13
	32
	14
                                (2009)

	Cir (De
                            Benedetti)
	–
	3
	71
	10
	13
                                (2009)

	Unicem/Buzzi
	1
	4
	3
	12
	12
                                (2009)

	Miroglio
	3
	5
	7
	8
	13
                                (2011)

	Marzotto
	9
	6
	11
	11
	3
                                (2009)

	TIBB/ASEA BB/ABB
	4
	2
	12
	9
	8
                                (2009)

	a Gruppi con meno
                        di 1.000 dipendenti. 
fonte: Coltorti
                        [2012].




A parte la Fiat, si nota una
            tenuta di Pirelli, che comunque nel 2013 contava quasi la metà dei dipendenti che aveva
            negli anni ’70, Ferrero, Italcementi, Miroglio. Luxottica e Benetton sono invece gruppi
            che possono vantare una buona crescita, ma che comunque non arrivano ai 10.000 addetti. 
Per completare il quadro
            dell’evoluzione del sistema produttivo in termini di dimensioni d’impresa, nella figura
            3.4 alcuni beni sono stati suddivisi in tre settori (prima, seconda e terza rivoluzione
            industriale) ed è stato analizzato, per ogni settore, l’andamento dei due «casi limite»
            di dimensione d’impresa: le imprese con meno di 10 addetti, o microimprese, e le imprese
            con oltre 500 addetti (ricordiamo che in Italia è considerata grande un’impresa con più
            di 250 addetti). I dati sembrano confermare la tesi secondo la quale gli anni ’70
            rappresentano uno spartiacque tra un’economia caratterizzata da poche grandi imprese e
            una caratterizzata da una pluralità di piccole e piccolissime imprese. 
Se analizziamo l’andamento della
            struttura dimensionale per settori possiamo osservare che nel caso dei settori legati
            alla prima rivoluzione industriale (fig. 3.4a) il peso della grande
            impresa raggiunge un picco massimo intorno al 1935, in cui le imprese con oltre 500
            dipendenti avevano un peso sull’occupazione totale superiore al 35% mentre le
            microimprese non arrivavano al 10%. Dal quel momento in poi (specie dopo il 1970) è
            osservabile un’inversione di tendenza, ovvero un calo delle imprese con più di 500
            dipendenti a favore di un aumento delle microimprese, che all’inizio degli anni ’90
            superavano, in percentuale, il numero delle grandi imprese. 
Relativamente ai settori legati
            alla seconda rivoluzione industriale (fig. 3.4b) gli anni ’60
            rappresentano un vero e proprio anno di svolta, tra un periodo precedente in cui si nota
            un progressivo aumento delle imprese con oltre 500 dipendenti e una progressiva
            diminuzione delle microimprese e un’epoca in cui invece le prime
            calavano vertiginosamente a favore della maggior incidenza sul mercato delle imprese con
            meno di 10 addetti. 
[image: FIG. 3.4. Dinamica dimensionale per settori (quota dei dipendenti per dimensione dell’impresa per gruppi di settori). Italia, 1911-1996.]
FIG. 3.4. Dinamica
                    dimensionale per settori (quota dei dipendenti per dimensione dell’impresa per
                    gruppi di settori). Italia, 1911-1996. 
fonte: Nostre elaborazioni su dati Federico [2003] e ISTAT.


Infine, per quanto riguarda i beni
            inseriti nel settore della terza rivoluzione industriale avvenuta in Italia, vale a dire
            i settori del cosiddetto Made in Italy (alimentari e tabacco, tessile-abbigliamento,
            prodotti in pelle, legno e mobili, carta e metallurgia), sebbene le grandi imprese siano
            sempre state meno, in percentuale, delle imprese micro, si può notare dalla figura
                3.4c come, mentre prima degli anni ’70 le curve declinano più o
            meno di pari passo (in linea con quanto avvenuto in altri paesi avanzati), dal 1971 in
            poi il numero delle piccolissime imprese inizia a salire mentre continua a calare la
            percentuale di imprese con oltre 500 addetti. 
La rinascita della piccola impresa
            in Italia in effetti è legata in particolare a questi settori. Le ripetute svalutazioni
            del cambio tra gli anni ’70 e i primi anni ’90 favorirono la competitività di questi
            comparti particolarmente capaci di vendere i loro prodotti sui mercati esteri e di
            raggiungere posizioni di rilievo. La piccola dimensione consentiva di non applicare, ad
            esempio, lo Statuto dei lavoratori e quindi le norme molto restrittive sui licenziamenti
            e di nascondersi più facilmente ai controlli fiscali. Gli anni ’70 e ’80 furono anni in
            cui il modello di sviluppo italiano si basò sulla combinazione di elevata inflazione dei
            prezzi all’interno del paese e ripetute svalutazioni del cambio. L’aumento del costo del
            lavoro e dei prezzi delle materie prime del resto aveva minori effetti sulle piccole
            imprese, visto che non dovevano applicare i contratti collettivi nazionali e che si
            concentravano in settori tradizionali a minore consumo energetico e di materie prime
            importate. Questi settori erano e sono caratterizzati da ridotte economie di scala sotto
            il profilo della produzione e da minore innovazione science-based:
            sono quindi quelli nei quali più facilmente si può organizzare l’impresa su piccola
            scala. La segmentazione progressiva di questi mercati in tante nicchie ha consentito
            alle tantissime PMI italiane di restare competitive per lungo tempo senza crescere mai
            dimensionalmente.
        

5. Le
            piccole imprese non crescono, come si può spiegare? 



Il sistema produttivo italiano è
            polverizzato, le grandi imprese sono diventate sempre meno e sempre meno grandi. Fino
            agli anni ’90, tra l’altro, il sistema della grande impresa era fondato su due pilastri:
            la grande impresa familiare privata e i grandi gruppi a partecipazione statale (IRI,
            ENI, EFIM, Ferrovie, ENEL, EGAT). Dai primi anni ’90, anche su pressione della
            Commissione europea e per far fronte alla necessità di risanare i conti pubblici, venne
            avviato un vasto processo di privatizzazione dei gruppi pubblici con il risultato che
            uno dei due pilastri è venuto meno e molte aziende pubbliche sono finite nelle mani di
            gruppi stranieri o sono state comunque ridimensionate. 
In tutti i paesi le imprese
            nascono piccole, ma di solito dalla vasta platea di piccole imprese emergono poi
            numerose medie imprese che a loro volta intraprendono percorsi di crescita dimensionale.
            In alcuni settori moderni, legati all’economia dell’informazione e digitale, i percorsi
            di crescita sono molto accelerati e quindi grandi imprese possono nascere anche
            direttamente dalla trasformazione di start up molto innovative. L’Italia è
            sostanzialmente assente in questi settori. 
Nel nostro sistema produttivo le
            imprese, in generale, restano piccole, non crescono nel tempo. 
Va quindi fatta una distinzione
            tra le imprese che sono piccole perché sono «giovani», appena nate e le imprese che sono
            piccole ma sono «anziane», non sono mai cresciute. 
Esistono in effetti vari tipi di
            piccole imprese [Dosi et al. 2012]. 
Imprese piccole «marginali» che
            sopravvivono in mercati locali magari in virtù di protezioni regolamentative che
            impediscono a imprese più efficienti di entrare in quei mercati (barriere amministrative
            all’entrata, sussidi pubblici, protezioni). Difficilmente queste imprese possono essere
            innovative. 
Vi sono piccole imprese
            «semiartigianali» che riescono a ritagliarsi delle nicchie e così sopravvivono; si
            tratta di un modello molto diffuso in Italia nei settori tipici del Made in Italy.
            Imprese che producono prodotti di nicchia e che magari hanno il 70 o
            il 90% di quota di mercato, ma sono piccole perché appunto il
            mercato è piccolo (una nicchia). 
Un’altra categoria è quella delle
            piccole imprese «specializzate-distrettuali», che appartengono a un cluster locale di
            produzione (distretto industriale, sistema tecnologico ecc.) e che sono specializzate
            nella lavorazione di parti lungo la catena del valore. Sono piccole imprese che in
            realtà appartengono a una rete di attori, e quindi il loro grado di autonomia è
            limitato; alcune sono eteroguidate, altre sono più autonome e capaci di innovazioni
            incrementali. 
La categoria che abbiamo legato al
            concetto di imprenditore è rappresentata dalle imprese innovative o piccole imprese
            «schumpeteriane». Si tratta di imprese fondate da un imprenditore, incentrate su un’idea
            nuova, che sono piccole in quanto nuove, ma che tendenzialmente cresceranno rapidamente
            o saranno acquisite da imprese più grandi. Questo tipo di imprese è molto diverso dalle
            altre piccole: sono innovative anche se piccole e sono poche in Italia. 
Il tema delle possibili cause che
            impediscono una crescita delle imprese italiane pari a quella degli altri paesi
            industrializzati è una questione sulla quale si discute da tempo, e addentrarvisi in
            modo completo richiederebbe un libro a sé stante. Tuttavia vale la pena di riflettere
            sulle cause principali che sono emerse nel tempo, accennando sia a radici storiche e a
            caratteristiche comportamentali, sia a ragioni strutturali. 
Innanzitutto è necessario
            menzionare il contesto storico entro cui sono nati e cresciuti i sistemi di piccole
            imprese nel nostro paese. 
Tra il XV e il XIX secolo, nelle
            regioni di prima industrializzazione del nord, i mercanti imprenditori fanno grande
            ricorso allo sfruttamento della manodopera a domicilio: vi sono l’industria domestica
            rurale, l’industria a domicilio (part time, su commessa:
                Verlagssystem o putting-out system), la
            manifattura domestica (piccola impresa rurale indipendente), le corporazioni artigiane
            (nelle città, autoregolate) e la manifattura (privata o regia) accentrata [Cattini
            2006]. 
Il passaggio dalla società
            rurale-artigianale a quella industriale avviene gradualmente e deriva dal concorso di
            varie circostanze, come l’urbanizzazione crescente, lo sviluppo
            di trasporti e telecomunicazioni e il decentramento di lavorazioni semplici da parte di
            sistemi industriali maturi e accentrati. Le imprese a questo punto sono caratterizzate
            da un’accumulazione del capitale produttivo che si basa principalmente sul risparmio
            familiare e dell’imprenditore; una scarsa distanza sociale tra l’imprenditore-padrone e
            i dipendenti; una specializzazione in prodotti che attingono alle competenze artigianali
            preesistenti. Se inizialmente i costi e la tutela del lavoro sono bassi, successivamente
            segue un periodo in cui il costo del lavoro aumenta, ma con esso la produttività e la
            qualità dei prodotti. In questo contesto si gettano le basi per l’avvento, più avanti,
            dei distretti industriali. Seppur tale modello di industrializzazione diffusa appartenga
            al passato, i riflessi di lungo periodo di queste circostanze storiche lasciano tracce
            importanti nel presente. 
In secondo luogo è importante
            focalizzare l’attenzione su un elemento di carattere strutturale, ovvero il rapporto tra
            la dimensione del mercato domestico e la dimensione delle unità produttive. L’Italia è
            peculiare nel suo essere internamente poco «globalizzata»: ogni regione mantiene
            gelosamente le proprie tradizioni e cultura, così che persino all’interno della nazione
            stessa i prodotti sono molto diversificati. Questo si rispecchia nelle dimensioni del
            mercato domestico, formato da mercati locali consolidati e segmentati, all’interno dei
            quali molte imprese hanno un discreto potere di mercato [Onida 2004]. Di conseguenza, se
            i segnali che guidano la nascita e la prima crescita delle imprese – anche quando
            diventano esportatrici – vengono proprio dal mercato domestico o locale, la dimensione
            ristretta del mercato domestico italiano potrebbe essere una causa di rallentamento alla
            crescita delle imprese. Ma se fosse così, come spiegare che paesi piccoli come la Svezia
            o i Paesi Bassi hanno in proporzione tante grandi imprese? L’estensione del mercato
            nazionale, in presenza di commercio internazionale, non può spiegare la bassa dimensione
            media delle imprese. 
La specializzazione settoriale
            italiana è contemporaneamente specchio e causa della grande quantità di PMI nel sistema
            produttivo. La Banca d’Italia è stata tra i primi a identificare un nesso
            fra struttura del sistema produttivo e bassa crescita economica.
            Nella Relazione annuale del 1999 si legge: 
 Il divario rispetto alla crescita negli altri
                paesi europei, apertosi negli anni ’90 e ampliatosi nell’ultimo triennio (1996-98),
                trova importanti elementi di spiegazione nel permanere di fattori negativi di
                medio-lungo periodo: struttura e specializzazione produttiva sfavorevoli, dotazioni
                infrastrutturali insufficienti, liberalizzazione e flessibilità dei mercati
                nazionali incomplete. I loro effetti tendono ad aggravarsi in presenza della
                crescente mobilità dei capitali, del ridursi delle barriere alla concorrenza
                internazionale, di più ristretti margini per gli aiuti pubblici alle industrie
                nazionali, dell’avvento della moneta unica [Banca d’Italia 1999, 75]. 


E poi ancora: 
 La struttura dimensionale dell’industria
                italiana è rimasta stabile nel tempo. Il limitato numero di medie imprese e lo
                stentato sviluppo di quelle piccole indicano la presenza di barriere alla crescita.
                A ciò si associa una scarsa mobilità settoriale. La specializzazione in lavorazioni
                mature a ridotto contenuto tecnologico determina rischi di crescente concorrenza da
                parte dei produttori dei paesi con basso costo unitario del lavoro e con minore
                tutela sociale e ambientale. Se ne ha conferma, negli ultimi due anni, nel mediocre
                andamento delle esportazioni italiane [ibidem, 77]. 


L’elevata diversificazione del
            prodotto, l’elevata specializzazione e l’inclinazione verso i mercati di nicchia
            concedono tuttavia all’Italia un vantaggio competitivo tutt’altro che trascurabile
            (l’Italia è comunque tra i più grandi paesi esportatori del mondo, cfr. fig. 3.5), come
            quello della produzione di beni di consumo tradizionali legati alla persona e alla casa,
            caratterizzati dall’alta qualità del servizio e del prodotto. 
Un altro esempio di settore in cui
            l’Italia può vantare un vantaggio competitivo è quello delle attrezzature meccaniche e
            della componentistica specializzata, che, come si può vedere nella figura 3.6, sono
            caratterizzate da una spiccata capacità di adattamento dell’offerta alla domanda
            (produzione su misura, esigenze «dedicate» dei clienti).
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FIG. 3.6. Vantaggio
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Ciò si riflette in una grave
            debolezza, data dalla quasi assenza di settori ad alta intensità di R&S e settori a
            forti economie di scala produttiva e commerciale orientati alla produzione in grande
            serie di beni di consumo e intermedi. 
Un punto importante della
            peculiarità italiana è tuttavia dato dal fatto che la specializzazione settoriale non è
            sufficiente per spiegare la frammentazione dimensionale. È vero che abbiamo tantissime
            piccole imprese perché siamo specializzati in settori nei quali i costi fissi sono
            relativamente bassi, non ci sono grandi economie di scala da poter sfruttare e quindi la
            dimensione minima efficiente è piuttosto piccola. Ma ciò che si osserva è che, in tutti
            i settori, le imprese italiane sono in media più piccole di quelle appartenenti allo
            stesso settore in altri paesi avanzati [Pagano e Schivardi 2003]. Anche nella chimica o
            nel farmaceutico le imprese italiane sono più piccole, in media, delle rivali straniere.
            Vi è insomma un nanismo generalizzato. 
La presenza di molte imprese in
            settori nei quali la dimensione efficiente è modesta spiega in parte la frammentazione.
            Ma è vero anche che molti imprenditori italiani sono motivati dall’idea di trovare un
            modo per ottenere un reddito in maniera autonoma, senza dover sottostare al controllo di
            altri. L’impresa è un progetto di vita indipendente. Le competenze di cui si dispone
            sono per lo più competenze produttive spesso non strutturate, non consolidate attraverso
            studi avanzati o universitari, ma acquisite attraverso precedenti esperienze di lavoro
            dipendente. Si decide allora di entrare nei settori che già si conoscono, nei settori
            nei quali si è acquisita esperienza lavorativa. Non solo. Si decide di entrare in
            settori nei quali si può osservare il comportamento di tanti altri ex operai che hanno
            fatto il salto imprenditoriale. Si avvia una nuova impresa «replicando» il modello dei
            vicini di casa, degli amici, dei conoscenti, di quelli che si incontrano al bar, di
            quelli con i quali si è stati compagni di lavoro anni prima. Si entra nei settori che
            già sono presenti in Italia, nella propria regione, nella propria provincia, nel proprio
            distretto. Questo fenomeno è confermato proprio dalla vasta diffusione dei distretti
            industriali nel nostro paese. 
Entrare in questi settori è per
            certi versi meno rischioso. Ci sono comportamenti che si possono imitare, ci sono
            istituzioni di contorno che possono essere di aiuto, consorzi,
            associazioni, commercialisti, banche locali, politiche pubbliche, reti. Questi settori
            del resto consentono all’imprenditore di «restare piccolo». Nell’abbigliamento, nel
            calzaturiero, nella cura della persona o nell’arredo casa si può sopravvivere e
            prosperare senza dover crescere dimensionalmente. Le tecnologie, le competenze
            necessarie, le catene del valore lo permettono o almeno lo hanno permesso per molto
            tempo. Si può semmai ritagliarsi una nicchia, se le cose si mettono male, e cercare di
            differenziarsi dai rivali più grandi con lavorazioni più customizzate. Ma soprattutto si
            può restare padroni della propria azienda senza dover ricorrere a nuovi soci o al
            mercato dei capitali di rischio. L’entrata in settori tecnologicamente più avanzati
            richiederebbe competenze che non sono diffuse. Le lavorazioni più complesse richiedono
            varie fasi produttive e quindi impianti più grandi ma anche un salto qualitativo legato
            alla necessità di coordinare molteplici reparti produttivi, tecnologie più articolate,
            impiegare lavoratori con qualifiche diverse. Mentre è possibile per un singolo
            imprenditore reperire le risorse necessarie per costruire un capannone, acquistare i
            macchinari per far lavorare 5 o 10 lavoratori e poi riuscire a coordinare una simile
            attività, assai diverso sarebbe creare un’impresa specializzata in prodotti ad alta
            tecnologia. 
Tocchiamo qui il tema
            dell’«ossessione per il controllo» [Barca 1996]. Vi è in Italia un alto grado di
            concentrazione della proprietà delle imprese e modalità di controllo centrate su
            relazioni di parentela e su legami fiduciari personali. Si utilizzano a questo fine
            anche soluzioni come i gruppi piramidali e i sistemi di «scatole cinesi» [Trento 2012].
            Gli imprenditori italiani sono di fatto molto riluttanti a quotarsi in borsa, questo non
            solo per i costi diretti della quotazione ma anche per la paura di perdere il controllo.
            Secondo le indagini della Borsa italiana sono quasi 1.200 le società che possiedono le
            caratteristiche necessarie per la quotazione, ma sono soltanto 250 quelle che dichiarano
            di volersi quotare prima o poi [Trento 2003]. Nel nostro paese, molto spesso si avvia
            un’impresa non tanto come strumento per arricchirsi ma come «progetto di vita», e allora
            condividere il controllo con altri, perderlo anche se
            attraverso la vendita dell’impresa stessa è vissuto come una sconfitta di quel progetto
            di vita. Si preferisce restare piccoli, si rinuncia a opportunità di crescita perché si
            teme di dover diluire o perdere il controllo. Questo è un serio ostacolo alla crescita
            dimensionale. In molti altri paesi, le imprese a un certo punto della loro vita
            conoscono una trasformazione profonda: entrano nuovi investitori che consentono un salto
            dimensionale o vengono acquisite da imprese più grandi più capaci di valorizzare il
            prodotto e di venderlo su vasti mercati. In Italia ambedue queste strade sono ostruite. 
Ma a monte del tema del controllo
            vi è il problema della scarsa «fiducia» che connota il nostro paese. Varie indagini tra
            le quali la European Social Value Survey mostrano che gli italiani
            in media non si fidano molto delle altre persone. A differenza, per esempio, dei paesi
            scandinavi, in Italia c’è poca fiducia (trust) reciproca e quindi
            molto timore di essere ingannati o truffati. La fiducia è fondamentale sotto molti
            aspetti, ma soprattutto, è un ingrediente indispensabile per la delega. Le grandi
            imprese si formano di solito attraverso un progressivo processo di delega: il top
            management delega funzioni ad altri dirigenti, vengono aperti nuovi stabilimenti gestiti
            da nuovi manager. Delegare vuol dire attribuire potere decisionale ad altre persone. Nei
            paesi ad alta fiducia questo processo consente al top management di dedicarsi alle
            strategie generali e di non perdere troppo tempo per controllare, vagliare, sostenere i
            sottoposti. Ricerche recenti mostrano che vi è un legame tra grado di fiducia e
            dimensione delle imprese. La fiducia incide sulla capacità di delegare (decentrare il
            livello decisionale) e quindi sulla possibilità di accrescere la scala aziendale [Bloom,
            Sadun e Van Reenen 2012]. Nei sistemi a bassa fiducia la delega è limitata ai parenti.
            Questo spiega in parte la grandissima diffusione delle imprese familiari in Italia. Nel
            nostro paese, non ci si fida degli estranei ma solo dei familiari e dei parenti. Nelle
            imprese le funzioni più rilevanti sono quindi attribuite dal proprietario ai suoi
            familiari. Le possibilità di crescita dell’impresa familiare sono naturalmente
            condizionate dal numero di parenti coinvolti nella proprietà e/o nella gestione. In un
            paese nel quale la natalità è oramai bassissima e le famiglie sono costitute da uno o al
            massimo due figli è evidente che le aziende hanno ridottissimi
            margini di crescita dimensionale. 
Un fattore strutturale che va
            menzionato è, inoltre, il contesto normativo-regolamentare (come dimostrano i dati delle
            indagini di Eurobarometro citate nel cap. 4). Relativamente alla disponibilità di mezzi
            finanziari, le piccole imprese sono sfavorite dalla quasi totale dipendenza dal credito
            bancario ordinario, che spesso viene acceso mediante pluriaffidamento (fidi multipli
            presso più banche creditrici): in questo modo è ridotto il rischio d’impresa, ma
            contemporaneamente vengono a mancare il rapporto fiduciario e il coinvolgimento
            strategico tra la banca e l’impresa (cosa che invece è tipica delle Hausbanken
            tedesche). Inoltre il pluriaffidamento non incentiva il vaglio del merito di credito da
            parte della banca. 
Oltre a questo, non aiuta in
            Italia la scarsità di soggetti finanziari come i venture capitalist (si è potuta notare
            nel cap. 4 un’avversione al rischio in Italia superiore alla media europea) e la
            dimensione media relativamente piccola delle banche italiane. 
Considerando che le imprese
            giovani sono generalmente piccole, la presenza fuori dal comune di micro e piccole
            imprese in Italia potrebbe essere parzialmente spiegata dall’alta percentuale di nascite
            di imprese. In realtà, considerando i paesi dell’area OCSE si osserva che la natalità
            delle imprese in Italia non è alta (fig. 3.7). 
Tuttavia, confronti internazionali
            mostrano che, mentre la dimensione media delle start up in Italia è simile agli altri
            paesi, le imprese con più di 10 anni di vita sono in media significativamente più
            piccole in Italia rispetto ad altri paesi. Questo riflette le difficoltà che le giovani
            imprese italiane devono affrontare nel liberare il proprio potenziale di crescita [OECD
            2013a]. 
Nei sistemi economici moderni la
            grande impresa non è più un fenomeno legato al solo settore manifatturiero. In generale,
            a livello settoriale, le imprese di grandi dimensioni sono più concentrate nel settore
            dei servizi (forse perché godono più facilmente di un monopolio naturale o sancito
            ufficialmente). Molte grandi imprese si trovano anche in settori ad alta intensità di
            capitale, nonché in industrie ad alta intensità di ricerca e sviluppo, così come le
            industrie che richiedono bassi finanziamenti esterni, e infine
            le industrie caratterizzate da salari alti. Ma anche nei settori tradizionali, lì dove
            si effettuano ingenti investimenti fissi irrecuperabili in marketing (spese in
            pubblicità, promozione del marchio) e in reti distributive, si possono avere grandi e
            grandissime imprese, si pensi a McDonald’s, a Starbucks, a Dunkin Donuts nella
            ristorazione, a Coca-Cola nelle bevande, a Ikea nel settore dell’arredo casa e così via. 
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FIG. 3.7. Tassi di nascita e
                    di morte delle imprese nel settore manifatturiero, 2010. 
fonte: OECD
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Un nodo essenziale dell’industria
            italiana è l’incapacità di entrare o di crescere nei settori nei quali sono necessari
            elevati investimenti fissi (spesso irrecuperabili). Questo in parte si spiega con gli
            assetti proprietari chiusi, centrati sulla famiglia, con i modelli di finanziamento
            sbilanciati sul debito bancario a breve termine ma forse anche con questioni di
            attitudine imprenditoriale. Nella maggior parte dei casi, la crescita dimensionale non
            rientra tra gli obiettivi dei nostri imprenditori. Si pensa in piccolo.
            Ci si accontenta di «sopravvivere piccoli», piuttosto che
            rischiare il salto globale. 
A livello di paesi, vari studi
            dimostrano che quelli con un sistema giudiziario efficiente hanno grandi imprese e,
            contrariamente alle credenze comuni, non si può dire tuttavia con altrettanta certezza
            che vi sia una forte correlazione positiva tra la dimensione delle imprese e la
            ricchezza della nazione. Infine, grandi imprese sembrano essere più numerose in paesi
            con mercati finanziari più efficienti, e ciò fa supporre che i vincoli finanziari
            contribuiscano a ostacolare la crescita delle imprese. 

6. Tanti
            imprenditori e tanti lavoratori autonomi: segno di forte imprenditorialità? 



Ancora sulle caratteristiche del
            sistema produttivo italiano. I modelli di gestione aziendale sono molto semplificati.
            Come si è detto annoverando le cause della predominanza delle piccole imprese nel nostro
            paese, le imprese italiane presentano una governance relativamente semplice: in oltre il
            90% delle imprese nazionali il socio principale è una persona fisica (la quota varia tra
            il 95% circa delle microimprese e il 25,3% delle grandi). Nell’84,4% dei casi la
            gestione aziendale è affidata direttamente ai membri della famiglia proprietaria e/o
            controllante, mentre solo il 5% ha una gestione manageriale (la quota va dal 3,2% per le
            microimprese a circa il 40% nelle grandi) [ISTAT 2014]. 
Le PMI hanno un ruolo rilevante
            nell’export italiano. Rispetto ai principali paesi dell’UE l’Italia, coerentemente con
            le caratteristiche strutturali dell’apparato produttivo, si caratterizza per una quota
            di export relativamente contenuta afferente alle grandi imprese (poco meno del 46% a
            fronte del 58 e 59,1% rispettivamente di Francia e Germania) che si riflette in un
            contributo più rilevante fornito dalle aziende di piccola e media dimensione (18,3 e
            28,6%). 
La capacità del sistema paese di
            attrarre investimenti esteri è limitata, e presenta divari
            regionali.
        
Gli investimenti in ricerca e
            sviluppo sono bassi rispetto alla media UE e agli obiettivi di Europa
                2010. 
La propensione a innovare è forse
            sottostimata, certo. Nei nostri settori di specializzazione la ricerca formale conta
            poco e quindi non se ne trova traccia visibile nei bilanci. Rispetto alla media UE
            l’Italia fa maggiori investimenti non in R&S interna bensì in macchinari e impianti
            innovativi (46,1%). Le grandi imprese investono maggiormente in R&S interna
                [ibidem]. 
Il potenziale dell’ICT non è
            sfruttato appieno. Nel 2013 solo il 5% delle imprese sopra i 10 addetti dichiara di
            vendere online almeno l’1% del proprio fatturato, contro il 14% della media europea
                [ibidem]. 
In generale si registra
            l’esistenza di una relazione positiva tra produttività del lavoro e dimensione
            aziendale: il valore aggiunto per addetto delle grandi imprese (71,3 migliaia di euro)
            supera quasi di due volte e mezzo quello delle imprese con meno di 10 addetti (29,5
            migliaia). La differenza è più marcata nell’industria in senso stretto, settore nel
            quale i livelli di produttività sono generalmente più elevati, soprattutto nel caso
            delle PMI. 
Da anni la natalità delle imprese
            in Italia è in calo mentre il tasso di mortalità è in aumento. La mortalità è
            chiaramente legata all’andamento del ciclo e la lunga recessione che l’economia
            nazionale ha sperimentato dal 2008 non poteva non tradursi in una mortalità crescente
            delle imprese. 
Nel 2012 sono nate in Italia circa
            275.000 imprese e ne sono morte oltre 316.000. Il saldo tra nascite e cessazioni (tasso
            netto di turnover) è stato quindi negativo; ma è stato negativo anche nei quattro anni
            precedenti. Ha continuato a ridursi anche la quota delle imprese che sopravvivono ad un
            anno dalla nascita: era l’81,1% nel 2012 contro l’83,1% nel 2011. Ma va osservato che
            l’85,6% di tutte le nuove imprese nate nel 2012 erano imprese senza dipendenti, quindi
            si tratta, in realtà, di lavori autonomi più che di vere imprese. 
In quali settori nascono
            relativamente più in imprese? Tra i settori industriali sono il tessile,
            l’abbigliamento, pelle e calzature quelli con un tasso più alto di natalità, e il
            settore alimentare; nei servizi sono i servizi pubblici locali (energia elettrica, gas)
            e delle telecomunicazioni, ma anche le attività professionali
            legate alla pubblicità, alle ricerche di mercato; la ricerca e sviluppo (tab. 3.9). 
TAB.
                    3.9. Natalità e mortalità delle imprese per settore di
                    attività economica in Italia, 2012
	SETTORI DI
                            ATTIVITÀ 	TASSO DI
                                NATALITÀ 	TASSO DI
                             MORTALITÀa 	TURNOVER
                             NETTO 
	Totale
	7,0
	8,0
	–1,0

	Estrazione di
                                minerali da cave minerarie
	3,3
	6,2
	–2,9

	Industrie
                                alimentari, delle bevande e del tabacco
	5,0
	5,4
	–0,4

	Industrie tessili
                                e dell’abbigliamento 
Confezioni di articoli in pelle e
                                pelliccia 
Fabbricazione di articoli in pelle e
                                simili
	7,2
	9,6
	–2,4

	Industria del
                                legno… e sughero 
Fabbricazione di carta… 
Stampa e
                                riproduzione di supporti registrati
	3,3
	6,6
	–3,3

	Fabbricazione di
                                coke e prodotti derivati dalla raffinazione del
                            petrolio
	2,2
	3,4
	–1,2

	Fabbricazione di
                                prodotti chimici
	3,4
	4,5
	–1,1

	Fabbricazione di
                                prodotti farmaceutici di base e di preparati
                            farmaceutici
	4,4
	4,7
	–0,2

	Fabbricazione di
                                articoli in gomma… di altri prodotti della lavorazione di minerali
                                non metalliferi
	3,5
	5,9
	–2,5

	Metallurgia
                                
Fabbricazione di prodotti in
                            metallo
	4,4
	6,1
	–1,7

	Fabbricazione di
                                computer… apparecchi di misurazione e di orologi
	4,6
	6,2
	–1,6

	Fabbricazione di
                                apparecchiature elettriche e apparecchiature per uso domestico non
                                elettriche
	3,3
	5,7
	–2,4

	Fabbricazione di
                                macchinari e apparecchiature n.c.a.
	2,8
	4,5
	–1,6

	Fabbricazione di
                                autoveicoli… e di altri mezzi di trasporto
	5,4
	8,4
	–3,1

	Fabbricazione di
                                mobili 
Altre industrie manifatturiere
                                
Riparazione… di macchine e apparecchiature
                            
	4,7
	6,6
	–2,0

	Fornitura di
                                energia elettrica, gas, vapore e aria condizionata
	20,4
	7,7
	12,7

	Fornitura di
                                acqua 
Reti fognarie, attività di gestione dei rifiuti
                                e risanamento
	5,3
	5,2
	0,1

	Costruzioni
                            
	7,5
	10,5
	–3,0

	Commercio
                                all’ingrosso e al dettaglio 
Riparazione di autoveicoli e
                                motocicli
	6,5
	7,9
	–1,4

	Trasporto e
                                magazzinaggio
	5,8
	8,0
	–2,2

	Attività dei
                                servizi di alloggio e di ristorazione
	7,3
	6,9
	0,4

	Attività
                                editoriali, di produzione cinematografica… di registrazioni musicali
                                e sonore, di programmazione e trasmissione
	7,8
	8,9
	–1,1

	Telecomunicazioni
                            
	17,4
	16,6
	0,7

	Produzione di
                                software, consulenza informatica 
Attività dei servizi
                                d’informazione e altri servizi informatici
	8,7
	8,4
	0,3

	Attività
                                finanziarie e assicurative
	6,5
	8,4
	–1,9

	Attività
                                immobiliari
	4,4
	5,7
	–1,3

	Attività legali e
                                contabilità 
Attività di direzione aziendale e di consulenza
                                gestionale 
Attività degli studi di architettura e di
                                ingegneria 
Collaudi ed analisi cliniche 
	7,3
	6,8
	0,5

	Ricerca
                                scientifica e sviluppo 
	11,6
	12,2
	–0,5

	Pubblicità e
                                ricerche di mercato 
Altre attività professionali,
                                scientifiche e tecniche 
Servizi
                            veterinari
	12,9
	10,9
	2,0

	Noleggio, agenzie
                                di viaggio, servizi di supporto alle imprese
	10,3
	9,7
	0,6

	a Valori stimati
                        per il tasso di mortalità. 
fonte: ISTAT
                        [2014].




Pressoché in tutti i settori il
            turnover netto è stato negativo. 
Di fatto ogni anno in Italia
            nascono circa 40.000 imprese con almeno 1 dipendente, il resto sono partite IVA. Nel
            settore industriale è più difficile entrare ma chi entra mostra una maggiore probabilità
            di sopravvivere, segno che chi entra nell’industria ha più competenze sul settore
            rispetto a chi entra nei servizi, dove è più facile entrare ma anche uscire. 
È chiaro che le entrate tendono a
            concentrarsi nei settori nei quali l’economia italiana è più specializzata e questo
            conferma la tesi che molta della nuova imprenditorialità ha natura replicativa.
        

7. Il
            lavoro autonomo in Italia 



Abbiamo appena visto che la
            natalità delle imprese è per lo più spiegata da nuove partite IVA, vale a dire da
            lavoratori indipendenti. Secondo l’ACTA (Associazione consulenti terziario avanzato),
            nel 2013 circa il 25% dell’occupazione totale in Italia era composto da lavoratori
            autonomi. In particolare, erano 5.542.000 su un totale di 22.420.000 occupati
            (elaborazioni ACTA su dati ISTAT, Indagine sulle forze lavoro).
            Sempre secondo ACTA, circa un quarto dei lavoratori autonomi nel 2013 era lavoratore
            professionista. Secondo l’EUROSTAT nel 2014 in Italia erano 4.835.600, una cifra davvero
            elevata che ha pochi riscontri negli altri paesi avanzati. 
Parlare di lavoro autonomo non è
            affatto semplice: il lavoro indipendente è una realtà eterogenea e mutevole, oggi più
            che mai. Si è passati, negli ultimi trent’anni, da un lavoro autonomo di «prima
            generazione» ad un lavoro autonomo di «seconda generazione», quello che è anche chiamato
            postfordista (comunque in continua evoluzione). Tale passaggio ha condotto verso un’idea
            di lavoro autonomo completamente differente rispetto a quella tradizionale
            (commercianti, artigiani, diverse figure di lavoratori professionisti), ma troppo spesso
            queste vengono ancora confuse, creando problemi a livello
            normativo, mediatico, istituzionale e statistico. La definizione stessa di lavoro
            autonomo (in Italia), dal punto di vista giuridico, lascia spazio a diverse
            interpretazioni, tanto che spesso esso si ricava in forma scalare e in negativo rispetto
            a lavoro subordinato o dipendente. L’art. 2222 del codice civile sul contratto d’opera
            identifica un lavoratore autonomo come colui o colei che «si obblighi a compiere verso
            un corrispettivo un’opera o un servizio, con lavoro prevalentemente proprio e senza
            vincolo di subordinazione nei confronti del committente». 
La quota di lavoratori autonomi è,
            nel nostro paese, particolarmente alta, soprattutto se si mette a confronto con realtà
            economiche simili. Secondo uno studio del 2012 effettuato dall’ISTAT, la quota dei
            lavoratori autonomi sul totale degli occupati è in Italia pari al 29,9% contro l’8,4% in
            Germania, il 7,4% in Francia, il 4,3% nel Regno Unito [ISTAT 2015]. 
Tendenzialmente i paesi ad elevato
            reddito pro capite mostrano tassi più bassi di diffusione del lavoro autonomo, come si
            può osservare nella tabella 3.10. 
Tanti lavoratori autonomi sono
            segno di diffuso spirito di imprenditorialità? 
Il peso del lavoro autonomo di
            solito tende a diminuire man mano che un paese si sviluppa e si modernizza. La tendenza
            storica pertanto è stata quella di un suo progressivo calo nei paesi avanzati. L’Italia
            è in questo senso un’eccezione: manteniamo una presenza elevata di lavoratori autonomi.
            Per interpretare la peculiarità (anomalia?) italiana va tenuta presente la distinzione
            tra il lavoro autonomo che denomineremo «effettivo» e quello che invece sarà chiamato
            «apparente». Nel nostro paese infatti esiste un fenomeno per cui lavoratori dipendenti
            vengono mascherati da lavoratori autonomi dalle imprese per cui lavorano. Dati gli
            elevati costi complessivi del lavoro e le rigidità normative dei nostri contratti di
            lavoro, molto spesso le imprese chiedono (impongono?) ad alcuni dipendenti di aprire una
            partita IVA e stipulano contratti di fornitura di servizi. Si tratta in realtà di
            lavoratori dipendenti mascherati sotto un’apparente indipendenza; sono le «false partite
            IVA», come spesso vengono chiamate. Tale meccanismo ovviamente
            non è conveniente per il lavoratore, il quale si ritrova senza tutele (malattia,
            maternità ecc.) e costretto ad anticipare gli acconti sulle tasse dell’anno successivo. 
TAB.
                    3.10. Pil, lavoro autonomo e corruzione percepita in alcuni
                    paesi OCSE
	 	PIL REALE
                             PRO
                                    CAPITE
                             (2013) 	TASSO DI LAVORO
                                 AUTONOMO
                                    (%)
                             (2010) 	INDICE DI CORRUZIONE PERCEPITA
                                    (CPI)
                             (2014) 
	Australia
	43.544
	11,6
	81,0

	Belgio
	41.663
	14,4
	75,0

	Cile
	21.911
	26,5
	71,0

	Corea del Sud
	33.140
	28,8
	55,0

	Danimarca
	43.445
	8,8
	91,0

	Francia
	37.872
	–
	71,0

	Germania
	44.469
	11,6
	78,0

	Giappone
	36.449
	12,3
	74,0

	Grecia
	25.705
	35,5
	40,0

	Irlanda
	46.140
	17,4
	72,0

	Israele
	32.760
	12,8
	61,0

	Italia
	35.597
	25,5
	43,0

	Polonia
	23.649
	22,8
	60,0

	Portogallo
	26.759
	22,9
	62,0

	Regno Unito
	38.452
	13,9
	76,0

	Spagna
	32.925
	16,9
	59,0

	Stati Uniti
	53.042
	7,0
	73,0

	Svezia
	45.148
	10,9
	89,0

	Svizzera
	56.565
	–
	85,0

	Turchia
	19.020
	39,1
	50,0

	note: L’indice di corruzione percepita (CPI) del
                        2013 fa riferimento al grado di corruzione percepito da uomini d’affari e
                        analisti, tra i pubblici ufficiali e i politici. Il tasso varia da 100
                        (bassa corruzione) a 0 (alta corruzione). 
fonti: World Bank [2013];
                        OECD; Transaparency International [2015].




Una cosa è certa: chi apre una
            partita IVA per svolgere un lavoro alle dipendenze non può certo essere classificato di
            per sé come imprenditore; nonostante ciò, nelle statistiche ufficiali tutti i lavoratori
            autonomi sono assimilati alle imprese. 
Nell’ambito della revisione
            generale dei conti nazionali, l’ISTAT sta rivedendo le classificazioni tra lavoro
            dipendente e indipendente, cosa che si è ritenuta necessaria dopo aver evidenziato
            l’importanza del problema delle false partite IVA, che già prima del 2013 è stata
            denominata «un’area grigia, dalle dimensioni non marginali», come ha sostenuto l’allora
            presidente dell’ISTAT Enrico Giovannini.
        
In secondo luogo, come già si è
            accennato, è opportuno contestualizzare il termine «lavoro autonomo» in un’epoca, quella
            degli ultimi trent’anni, dove è richiesto un sempre maggiore bagaglio di conoscenza
            specifica e quindi di capitale umano. Tale tipo di lavoro indipendente, che chiameremo
            postfordista, si differenzia nettamente dal lavoro autonomo tradizionale, quello che
            comprende commercianti, artigiani, classi di lavoratori professionisti facenti parte di
            un ordine. Ciò che distingue maggiormente le due tipologie di lavoro autonomo sono gli
            skill richiesti per effettuarlo. Nel lavoro autonomo postfordista sono indispensabili
            alta professionalità, specializzazione e conoscenza specifica; nel caso del lavoro
            tradizionale, che può essere definito «manuale», gli skill di questo tipo sono scarsi o
            assenti. La distinzione tra lavoro autonomo tradizionale e postfordista è cruciale
            nell’individuazione di quella classe di imprenditori che può essere identificata come
            autoimprenditorialità moderna, di carattere schumpeteriano, che costituisce forse la
            sola quota a vocazione imprenditoriale del vasto popolo di lavoratori autonomi. 
Secondo la letteratura
            tradizionale, la quota di lavoratori autonomi sulla totalità degli occupati dovrebbe
            diminuire man mano che un paese si industrializza. In un paese arretrato, poco
            industrializzato, mancano le imprese e le organizzazioni in grado di offrire posti di
            lavoro dipendente e quindi una fetta molto elevata della popolazione è costretta ad
            arrangiarsi inventandosi una qualche forma di lavoro autonomo. Nei paesi in via di
            sviluppo, infatti, il tasso di lavoro autonomo è altissimo e comprende venditori
            ambulanti, piccole attività, commercianti ecc. È un tipo di lavoro autonomo
            tradizionale, dato dalla scarsa organizzazione del mercato e dalla mancanza di
            internalizzazione dell’attività produttiva, un mercato generalmente privo di grandi
            imprese. Man mano che un paese si industrializza, diventa più conveniente per molte
            persone farsi assumere come dipendenti da un’impresa piuttosto che arrabattarsi per
            guadagnare qualche soldo in modo autonomo. Tale processo è avvenuto anche in Europa e in
            altri paesi oggi avanzati ma in Italia non si è verificato del tutto. Questo anche
            perché, nel nostro paese, la grande impresa non si è mai affermata
            pienamente.
        
Se si vogliono analizzare le cause
            di tale fenomeno, innanzitutto va considerato un fattore culturale, che in Italia
            influenza sia il lato dell’offerta sia il lato della domanda: la preferenza della
            piccola dimensione, l’estrema specializzazione, nonché un’innata diffidenza nei
            confronti di tutto ciò che è standardizzato. I consumatori preferiscono generalmente
            acquistare in un negozietto tipico, di fiducia, piuttosto che in un supermercato, anche
            a discapito di prezzi più alti. Dal lato dell’offerta, invece, si può affermare che in
            generale gli italiani fanno fatica a stare alle dipendenze di qualcun altro, con orari
            fissi: si preferisce gestire il proprio lavoro in autonomia, se si ha la possibilità di
            scegliere. Entra in gioco sotto questo profilo, anche la scarsa fiducia che caratterizza
            il nostro paese. Non ci si fida degli altri, si temono abusi, si ha paura di delegare. 
Una parte del lavoro autonomo
            italiano è spiegata senza dubbio dalla mancanza di altre soluzioni. Soprattutto nel
            Mezzogiorno, dove la carenza di grandi imprese è ancora maggiore, il lavoro autonomo
            prospera in quanto ultima scelta, come derivato della cosiddetta «arte di arrangiarsi»,
            come risposta a una carente domanda di lavoro dipendente da parte delle imprese. Si
            tratta certo di lavoro autonomo tradizionale e non di quello postfordista. 
È necessario anche prendere in
            considerazione una componente strutturale dell’industria, ovvero il sistema produttivo
            frammentato: il mercato italiano è basato maggiormente su un sistema di contratti
            piuttosto che sull’internalizzazione delle fasi di produzione, ed è poco verticalizzato.
            Tante piccole imprese in pratica sostituiscono la filiera produttiva che una grande
            impresa potrebbe internalizzare. In generale, forte è il ricorso all’outsourcing di
            varie funzioni e attività. 
Ma esistono anche fattori
            istituzionali che possono spiegare la grande diffusione del lavoro autonomo nel nostro
            paese. Per lungo tempo la forte rigidità della regolamentazione del lavoro, le norme a
            protezione del lavoratore hanno nei fatti disincentivato il lavoro dipendente e favorito
            il ricorso al lavoro indipendente. Lo scarso utilizzo della contrattazione di secondo
            livello ha inoltre ridotto le opportunità di personalizzare in qualche modo la
            retribuzione, di ripartire i premi di produttività.
        
In generale, un ruolo importante è
            stato giocato dalla possibilità di eludere il fisco e le norme. Ci si mette in proprio
            perché così è più facile pagare meno tasse, si possono aggirare molti altri obblighi. Il
            punto non è tanto l’elevata pressione fiscale, perché molti altri paesi europei con
            pressione fiscale alta o addirittura superiore a quella italiana non registrano una
            quota di lavoro autonomo così elevata come quella italiana. Come osservato da Torrini
            [2005], la questione cruciale è la volontà e la capacità di repressione dell’evasione
            fiscale e contributiva. Il lavoro autonomo sembra essere molto più diffuso nei paesi nei
            quali la macchina statale di esazione fiscale e contributiva è molto inefficiente o
            molto tollerante verso chi evade ed elude. Se utilizziamo l’indice di corruzione come
            una sorta di indicatore della propensione a comportamenti illeciti e quindi anche
            all’evasione fiscale, immaginando che un paese più corrotto sia anche un paese che
            tendenzialmente non reprime l’evasione, possiamo notare che c’è una correlazione tra
            alta corruzione e maggiore diffusione del lavoro autonomo (tab. 3.10). È difficile
            pertanto sostenere che l’alta diffusione di «partite IVA» in Italia sia un segno di
            imprenditorialità; molto lavoro autonomo è infatti legato a fattori diversi dallo
            spirito dell’imprenditorialità innovativa.


4.

Gli italiani sono imprenditoriali? 



1.
            Introduzione 



Muovendo dalla definizione di
            imprenditore avanzata nel capitolo 2 e tenuto conto della fortissima diffusione della
            piccola impresa e del lavoro autonomo nel nostro paese, in questo capitolo vogliamo
            provare a capire in che misura l’Italia possa definirsi un «paese imprenditoriale».
            Inizieremo mostrando la posizione dell’Italia nei ranking della Banca mondiale sul grado
            di difficoltà nell’aprire un business. Successivamente cercheremo di spiegare la
            posizione italiana, analizzando alcuni aspetti dell’imprenditorialità mediante l’ausilio
            di sondaggi effettuati in Europa e in altri paesi. In primo luogo, esamineremo i
            sondaggi Eurobarometro, che coprono gli anni tra il 2000 e il 2012. La direzione
            generale «Impresa e industria» dell’Unione europea studia, da oltre dieci anni, lo
            sviluppo dell’imprenditorialità tra i paesi membri dell’Unione europea e alcuni altri
            paesi attraverso una serie di sondaggi volti a cogliere l’atteggiamento imprenditoriale
            degli individui. In secondo luogo, analizzeremo i sondaggi effettuati dal progetto
                Global Entrepreneurship Monitor (GEM), istituto che annualmente
            effettua una valutazione dell’attività, delle aspirazioni e delle attitudini
            imprenditoriali degli individui su un consistente numero di paesi. 
I dati sono stati utilizzati con
            l’intento di delineare alcuni atteggiamenti imprenditoriali comuni ad una moltitudine di
            individui. Inoltre ci siamo serviti dell’aiuto di altri sondaggi per effettuare dei
            confronti tra l’Italia, i paesi membri dell’Unione europea e alcuni paesi non membri,
            come gli Stati Uniti, la Cina e il Giappone, nella speranza che tali comparazioni
            possano aiutare a contestualizzare i dati italiani nell’ambiente in cui l’Italia si
            trova (Unione europea), oppure a confrontarli con le due
            maggiori potenze economiche mondiali, Stati Uniti e Cina. 

2. Facilità
            di fare business: l’Italia nel mondo 



La Banca mondiale pubblica
            annualmente una classifica di 189 paesi, ordinandoli secondo il grado di facilità di
            aprire e condurre un business. Una posizione elevata nella classifica dell’indice di
            facilità di fare business significa che l’ambiente normativo ed economico del paese in
            questione è particolarmente favorevole all’apertura e alla conduzione di un’attività
            economica privata. L’indice di facilità è costruito sulla media dei punteggi di ogni
            nazione riguardo a dieci variabili di interesse e conferisce ugual peso ad ognuna delle
            variabili: facilità/difficoltà di aprire un’attività, nell’ottenere permessi di
            costruzione, nell’ottenere elettricità, nel registrare la proprietà, nel ricevere
            credito, nel proteggere gli investitori, nel pagare le tasse, nel commerciare con
            l’estero, nel far applicare un contratto, nel risolvere casi di insolvenza. La
            classifica per tutte le economie fa riferimento a giugno 2013. 
Come si può notare dalla tabella
            4.1, l’Italia non è ai primi posti tra i paesi nei quali è facile avviare e fare impresa
            ma si trova solo alla sessantacinquesima posizione, indietro specialmente nei campi
            dell’accesso al credito, dell’ottenimento dei permessi di costruzione e
            dell’applicazione dei contratti. Per approfondire e verificare tale posizione nella
            classifica, esporremo di seguito i grafici ottenuti mediante l’aggregazione dei dati
            Eurobarometro su una serie di aspetti dell’imprenditorialità in Italia, nell’Unione
            europea, negli Stati Uniti (quarto posto nella classifica della Banca mondiale) e in
            Cina (secondo posto Hong Kong, sedicesimo posto Taiwan, novantaseiesimo posto Cina). 
Dal rapporto Global
                Entrepreneurship Monitor Italia 2014 emerge con chiarezza che l’Italia è
            all’ultimo posto tra i paesi nei quali l’imprenditorialità dovrebbe essere
                innovation driven, cioè paesi avanzati nei quali appunto la
            spinta imprenditoriale dovrebbe derivare dalla capacità innovativa. Al primo posto ci
            sono gli Stati Uniti, ma tra i primi dieci troviamo anche Lituania, Slovacchia,
            Regno Unito, Paesi Bassi, Estonia. Il tasso di
            imprenditorialità nascente in Italia è simile a quello della Germania, ma molto distante
            da quello di altri paesi (tab. 4.2). La nuova imprenditorialità si afferma se le persone
            hanno percezioni positive sia rispetto alle variabili personali (proprie capacità
            imprenditoriali), sia rispetto a variabili ambientali (opportunità imprenditoriali). Le
            attitudini imprenditoriali degli individui comprendono la percezione di opportunità
            imprenditoriali nella propria area (cfr. par. 5), le proprie capacità a intraprendere,
            la paura di fallire (cfr. par. 3) e l’intenzione di avviare un’impresa in tempi brevi.
            L’Italia, come vedremo, non percepisce opportunità elevate. In Svezia, ad esempio, il
            70,1% della popolazione adulta intervistata percepisce buone opportunità
            imprenditoriali, in Norvegia il 63,7%, in Canada il 55,9%, negli Stati Uniti il 50,9%,
            mentre in Italia solo il 26,6% [GEM 2015, 21]. 
TAB. 4.1.A Classifica dei paesi per facilità di aprire e condurre
                    un business (anno 2013)
	 	FACILITÀ DI FARE
                                BUSINESS 	INIZIARE
                            UN’ATTIVITÀ 	PERMESSI DI
                            COSTRUZIONE 	REPERIMENTO
                            ELETTRICITÀ 	REGISTRAZIONE DELLA
                                PROPRIETÀ 	OTTENERE
                            CREDITO 
	Singapore
	1
	3
	3
	6
	28
	3

	Hong Kong SAR,
                            Cina
	2
	5
	1
	5
	89
	3

	Nuova Zelanda
	3
	1
	12
	45
	2
	3

	Stati Uniti
	4
	20
	34
	13
	25
	3

	Danimarca
	5
	40
	8
	18
	7
	28

	Malesia
	6
	16
	43
	21
	35
	1

	Corea del Sud
	7
	34
	18
	2
	75
	13

	Georgia
	8
	8
	2
	54
	1
	3

	Norvegia
	9
	53
	28
	17
	10
	73

	Regno Unito
	10
	28
	27
	74
	68
	1

	Australia
	11
	4
	10
	34
	40
	3

	Botswana
	56
	96
	69
	107
	41
	73

	Tonga
	57
	42
	35
	30
	146
	55

	Samoa
	61
	33
	73
	37
	39
	130

	Fiji
	62
	141
	74
	81
	63
	55

	Bielorussia
	63
	15
	30
	168
	3
	109

	Italia
	65
	90
	112
	89
	34
	109

	nota: L’Italia è al 65o
                        posto. I numeri indicano la posizione nella classifica dei 189 paesi per
                        ogni indicatore. 
fonte: World Bank
                        [2013].




TAB. 4.1.B Classifica dei paesi per facilità di aprire e condurre
                    un business (anno 2013)
	 	PROTEZIONE
                             DEGLI
                                 INVESTITORI
                             	PAGAMENTO DELLE
                            TASSE 	COMMERCIO
                             FUORI
                             DAI
                                    CONFINI
                             	STIPULAZIONE
                            CONTRATTI 	AFFRONTARE L’INSOLVENZA
                             
	Singapore
	2
	5
	1
	12
	4

	Hong Kong SAR,
                            Cina
	3
	4
	2
	9
	19

	Nuova Zelanda
	16
	23
	21
	18
	12

	Stati Uniti
	34
	64
	22
	11
	17

	Danimarca
	4
	12
	8
	32
	10

	Malesia
	52
	36
	5
	30
	42

	Corea del Sud
	16
	25
	3
	2
	15

	Georgia
	22
	29
	43
	33
	88

	Norvegia
	10
	17
	26
	4
	2

	Regno Unito
	68
	14
	16
	56
	7

	Australia
	40
	44
	46
	14
	18

	Botswana
	52
	47
	145
	86
	34

	Tonga
	115
	51
	63
	48
	118

	Samoa
	34
	86
	58
	77
	139

	Fiji
	52
	88
	111
	63
	50

	Bielorussia
	98
	133
	149
	13
	74

	Italia
	52
	138
	56
	103
	33
                                

	nota: L’Italia è al 65o
                        posto. I numeri indicano la posizione nella classifica dei 189 paesi per
                        ogni indicatore. 
fonte: World Bank
                        [2013].




TAB. 4.2. Indici di nuova imprenditorialità
                (%)
	 	TASSO DI
                                 IMPRENDITORIALITÀ
                             NASCENTE 	TASSO DI NUOVA
                             IMPRENDITORIALITÀ 	NUOVA
                             IMPRENDITORIALITÀ
                             TOTALE
                                    (TEA) 	ORIENTAMENTO
                             INTERNAZIONALE
                             DELLE
                                    NUOVE IMPRESE 
	2014 	2002 	2014 	2002 	2014 	2002 	2014 	2003 
	Italia 
	3,20
	3,7
	1,3
	2,3
	4,4
	5,7
	21,0
	11,0

	Germania
	3,10
	3,5
	2,3
	2,1
	5,3
	5,2
	21,1
	12,0

	Francia
	3,70
	2,3
	1,7
	0,9
	5,3
	3,1
	22,0
	27,0

	Irlanda 
	4,40
	5,7
	2,5
	4,2
	6,5
	9,1
	24,3
	19,0

	Cile
	16,61
	10,4
	11,1
	5,5
	26,8
	15,7
	14,6
	17,0

	Israelea
	5,30
	3,3
	4,8
	3,9
	10,0
	7,0
	24,0
	21,0b

	a I dati si
                        riferiscono agli anni 2013 e 2002. 
b Il dato si
                        riferisce all’anno 2004. 
note: Tasso di imprenditorialità nascente: persone
                        che hanno iniziato da meno di 3 mesi le attività per dare vita ad una nuova
                        impresa e nuove attività (imprese fino a 3 anni e mezzo dall’inizio
                        dell’attività) sul totale della popolazione adulta (tra i 18 e i 64 anni).
                        Tasso di nuova imprenditorialità: persone che conducono un’attività
                        imprenditoriale da più di 3 ma meno di 42 mesi sul totale della popolazione
                        adulta (tra i 18 e i 64 anni). Nuova imprenditorialità totale (TEA):
                        incidenza dell’imprenditorialità nascente e delle nuove imprese all’interno
                        della popolazione adulta (compresa tra i 18 e i 64 anni). Orientamento
                        internazionale delle nuove imprese: percentuale delle imprese TEA che
                        dichiarano che almeno il 25% dei clienti proviene da altre nazioni. 
fonte: Nostre elaborazioni su
                        dati GEM.




Avere sufficienti capacità
            imprenditoriali è uno degli ingredienti essenziali per avviare un’impresa innovativa. Va
            notato che, solitamente, questa percezione è correlata con le condizioni economiche,
            storiche e culturali del paese in cui vivono le persone
            intervistate. In alcuni paesi, a fronte di basse opportunità
            percepite, l’autovalutazione della capacità imprenditoriale è superiore. In Italia è
            leggermente superiore rispetto alle opportunità (31,3 contro 26,6%). Il contesto
            ambientale è percepito come «meno favorevole» rispetto alle proprie capacità e quindi
            agisce come freno al potenziale di creazione di imprese. La paura di fallire è un
            fattore cruciale rispetto alla decisione di fondare un’impresa. A fronte di paesi con
            una bassa paura di fallimento come la Svizzera (29% degli intervistati ha dichiarato di
            aver paura del fallimento), gli Stati Uniti (29,7%) e la Slovenia (29%), l’Italia si
            posiziona su valori elevati con un 49,1%, più in alto anche del Regno Unito (36,8%),
            della Germania (39,9%) e della Francia (41,2%). Torneremo sulla paura di fallire e
            sull’attitudine al rischio più avanti. 
Come abbiamo già osservato nel
            capitolo 3 con riferimento all’area OCSE, se consideriamo il tasso di natalità delle
            imprese nel settore privato risulta con chiarezza che l’Italia non è un paese ad alta
            natalità, non solo rispetto ai paesi dell’Europa centro-orientale, ma anche rispetto ai
            nostri partner europei tradizionali (fig. 4.1). 
L’imprenditorialità non dipende
            solo dalla nascita di nuove imprese ma forse soprattutto da quelle imprese che
            dimostrano una rapida crescita dimensionale in un periodo di tempo relativamente breve:
            questa rapida crescita dovrebbe essere un segnale della qualità del progetto
            imprenditoriale intrapreso e delle capacità del nuovo imprenditore. Alcune misure di
            questa imprenditorialità di qualità sono il tasso di imprese
                high-growth e quello delle gazelles. Le
            imprese high-growth sono, secondo la definizione di EUROSTAT-OECD,
            quelle con almeno 10 dipendenti ad inizio periodo che presentano una crescita media
            annua in termini di dipendenti superiore al 20%, su un periodo di tre anni consecutivi,
            escludendo quelle imprese la cui crescita sia dovuta ad acquisizioni o fusioni. Le
                gazelles sono il sottoinsieme costituito da quelle imprese che
            hanno 4 o 5 anni di vita. Di che numeri parliamo in questi casi? 
Le imprese
                high-growth nel 2010 in Italia erano 4.125 con un trend
            decrescente rispetto al 2006 (tab. 4.3); le gazzelle erano solo 553. Si tratta
            chiaramente di numeri piccoli.
        
[image: FIG. 4.1. Tasso di natalità delle imprese in Europa, 2011 e 2012.]
FIG. 4.1. Tasso di natalità
                    delle imprese in Europa, 2011 e 2012. 
fonte:
                    EUROSTAT.


TAB. 4.3. Tassi di high-growth e
                        gazelles (per dipendenti) e numero di imprese
                        high-growth e gazelles (per
                    dipendenti) per macrosettore di attività economica, 2006 e
                2010
	 	TASSI DI  HIGH-GROWTH 	IMPRESE
                             HIGH-GROWTH 	TASSI DI
                             GAZELLES 	IMPRESE
                             GAZELLES 
	Industria in senso
                            stretto

	2006
	2,1
	1.500
	0,3
	187

	2010
	1,6
	1.064
	0,2
	112

	Costruzioni 

	2006
	4,0
	771
	0,7
	132

	2010
	3,0
	655
	0,4
	94

	Commercio 

	2006
	4,2
	1.004
	0,4
	101

	2010
	2,5
	692
	0,2
	66

	Altri servizi 

	2006
	5,5
	1.795
	0,9
	311

	2010
	4,4
	1.714
	0,7
	281

	Totale 

	2006
	3,5
	5.070
	0,5
	731

	2010
	2,6
	4.125
	0,4
	553

	fonte: ISTAT
                        [2012].




Secondo il rapporto GEM
                Italia 2014, il 48,2% della nuova imprenditorialità in Italia si
            concentrava in settori tradizionali come commercio e ristorazione. Seguivano i servizi
            alle imprese con il 24,1% delle nuove attività, il manifatturiero con il 18,1% e il
            settore primario con il 9,6%. 
L’Italia è ancora in ritardo sulla
            diffusione delle ICT. Sia sul lato delle imprese, sia su quello delle famiglie
            consumatrici l’utilizzo di varie ICT è inferiore rispetto ad altri paesi avanzati. 
Anche solo l’utilizzo di internet è
            tra i più bassi in Europa: siamo terz’ultimi davanti a Bulgaria e Romania (fig. 4.2). 
La scarsa diffusione e utilizzo di
            internet riducono le opportunità di business e di fare impresa digitale, e rappresentano
            un ostacolo per chi vuole fare l’imprenditore digitale. 

3.
            L’atteggiamento verso il rischio 



L’atteggiamento verso il rischio è
            una variabile fondamentale per comprendere l’attitudine all’imprenditorialità di un
            individuo o di un gruppo di individui. Un imprenditore,
            infatti, prima ancora di essere un innovatore è una persona che si assume un rischio. La
            propensione, avversione, neutralità al rischio sono fattori indicativi
            dell’attitudine all’imprenditorialità di un gruppo di individui
            e caratterizzano le scelte imprenditoriali di una popolazione. 
[image: FIG. 4.2. Quota di individui tra i 16 e i 74 anni che negli ultimi tre mesi ha utilizzato internet almeno una volta alla settimana, UE28, 2013.]
FIG. 4.2. Quota di individui
                    tra i 16 e i 74 anni che negli ultimi tre mesi ha utilizzato internet almeno una
                    volta alla settimana, UE28, 2013. 
fonte: ISTAT [2013].


Al fine di investigare
            l’atteggiamento nei confronti del rischio degli italiani, abbiamo esaminato i dati
            relativi a quattro ambiti principali: 
	 l’influenza del rischio di fallimento
                    sull’iniziativa imprenditoriale; 
	 i rischi maggiormente temuti collegati
                    all’apertura di un nuovo business; 
	 la propensione degli individui verso il
                    lavoro dipendente o autonomo; 
	 l’intenzione di aprire una nuova attività
                    nel medio-breve periodo. 


Il rischio di fallimento può
            rappresentare un fattore che scoraggia l’avvio di una nuova attività. Se analizziamo la
            figura 4.3 possiamo notare che in Italia si passa da una situazione, nel 2002, di
            maggior propensione al rischio, denotata da una maggioranza di risposte «in disaccordo»
            (54%) rispetto a quelle «in accordo» (44%) a una situazione che dal 2004 in poi registra
            una maggiore paura del rischio di fallimento. Nel 2012 solo il 35% degli intervistati
            ritiene che si debba iniziare un business nonostante la possibilità di fallimento,
            contro un 60% che la pensa diversamente. 
Anche le indagini GEM segnalano un
            crescente timore del rischio di fallire soprattutto in Italia. Nella figura 4.4 la curva
            dell’Italia tra il 2002 e il 2013 è crescente: sempre più individui dichiarano di essere
            ostacolati dalla paura di fallimento nella loro intenzione di aprire un’attività. Nel
            2013 l’Italia è in testa con 8 punti percentuali di distacco rispetto alla Francia: il
            49% degli intervistati che dichiara di avere buone opportunità nell’iniziare un business
            afferma anche che la paura di fallimento glielo impedirebbe. Nel 2012 l’Italia ha il
            picco massimo (58%). Gli USA hanno la percentuale minore in tutti gli anni – nel 2002 a
            pari merito con la Francia (considerando che gli USA hanno un indice di facilità di fare
            business – tab. 4.1 – molto alto: quarto posto). 
I rischi più temuti (fig. 4.5)
            nell’intraprendere una nuova attività sono, dal 2001 fino al 2009, la possibilità di
            fare bancarotta e l’insicurezza dei guadagni. Tra il 2009 e il
            2012 si osserva un aumento della paura di perdere i propri beni (o la propria casa) e
            dell’insicurezza del posto di lavoro. I rischi meno percepiti sono il timore di dover
            riversare troppe energie, o tempo, nel business e la paura di poter subire un fallimento
            personale. 
[image: FIG. 4.3. Indicare se si è d’accordo oppure in disaccordo con la seguente affermazione: una persona non dovrebbe istituire un nuovo business se vi è il rischio che questo possa fallire. Italia, 2002-2012.]
FIG. 4.3. Indicare se si è
                    d’accordo oppure in disaccordo con la seguente affermazione: una persona non
                    dovrebbe istituire un nuovo business se vi è il rischio che questo possa
                    fallire. Italia, 2002-2012. 
fonte:
                    Nostre elaborazioni su dati Eurobarometro.


[image: FIG. 4.4. Timore del fallimento: quota percentuale di individui tra i 18 e i 64 anni che sente di avere opportunità favorevoli, cui il timore di fallimento impedirebbe di aprire una nuova attività. Francia, Germania, Italia e Stati Uniti, 2001-2013.]
FIG. 4.4. Timore del
                    fallimento: quota percentuale di individui tra i 18 e i 64 anni che sente di
                    avere opportunità favorevoli, cui il timore di fallimento impedirebbe di aprire
                    una nuova attività. Francia, Germania, Italia e Stati Uniti, 2001-2013.
                    
fonte: GEM.


[image: FIG. 4.5. Se oggi dovessi iniziare un nuovo business, quali sono i rischi che temeresti maggiormente? Italia, 2001-2012.]
FIG. 4.5. Se oggi dovessi
                    iniziare un nuovo business, quali sono i rischi che temeresti maggiormente?
                    Italia, 2001-2012. 
fonte:
                    Nostre elaborazioni su dati Eurobarometro.


In Italia, dal 2001 al 2012, i dati
            relativi alla preferenza per il lavoro in proprio (self-employed) e
            quelli relativi al lavoro dipendente (employee) hanno un andamento
            rispettivamente decrescente e crescente: partendo da una maggioranza di preferenze per
            il lavoro in proprio. Nel 2012 si ha un’inversione di preferenza, con 49 intervistati su
            100 che sceglierebbero il lavoro dipendente e 44 che lavorerebbero in proprio (fig.
            4.6). 
La figura 4.7 ci indica che in
            Italia il numero di risposte a favore del lavoro in proprio è sempre stato superiore
            rispetto alla media dei paesi membri dell’Unione europea. 
Nel 2013 poco meno del 10% degli
            intervistati intende aprire un’attività in proprio entro i successivi tre anni (fig.
            4.8). La Francia è il paese nel quale la propensione ad aprire
            nuove attività a breve termine è sistematicamente più elevata, l’Italia registra un
            forte calo tra il 2007 e il 2010 e resta al di sotto di Francia, Stati Uniti, ma sopra
            la Germania. 
[image: FIG. 4.6. Se potessi scegliere tra due tipi di lavoro, preferiresti essere dipendente oppure lavorare in proprio? Italia, 2000-2012.]
FIG. 4.6. Se potessi
                    scegliere tra due tipi di lavoro, preferiresti essere dipendente oppure lavorare
                    in proprio? Italia, 2000-2012. 
nota: Mancano
                    dati. 
fonte: Nostre elaborazioni su dati
                    Eurobarometro.


[image: FIG. 4.7. Se potessi scegliere tra due tipi di lavoro, preferiresti essere dipendente oppure lavorare in proprio? Preferenza a lavorare in proprio. Italia e Unione europea, 2000-2012.]
FIG. 4.7. Se potessi
                    scegliere tra due tipi di lavoro, preferiresti essere dipendente oppure lavorare
                    in proprio? Preferenza a lavorare in proprio. Italia e Unione europea,
                    2000-2012. 
nota: Mancano dati.
                    
fonte: Nostre elaborazioni su dati
                    Eurobarometro.


[image: FIG. 4.8. Spirito imprenditoriale: quota della popolazione tra i 18 e i 64 anni (esclusi tutti i soggetti impegnati in qualsiasi attività imprenditoriale) che intende iniziare un’attività imprenditoriale nei successivi tre anni. Francia, Germania, Italia e Stati Uniti, 2002-2013.]
FIG. 4.8. Spirito
                    imprenditoriale: quota della popolazione tra i 18 e i 64 anni (esclusi tutti i
                    soggetti impegnati in qualsiasi attività imprenditoriale) che intende iniziare
                    un’attività imprenditoriale nei successivi tre anni. Francia, Germania, Italia e
                    Stati Uniti, 2002-2013. 
fonte:
                    GEM.


Sulla base di confronti con altri
            paesi dell’Unione europea, in generale la propensione al rischio degli italiani risulta
            inferiore alla media. Negli Stati Uniti la propensione al rischio è ancora maggiore che
            in Europa, nonostante siano in calo, tra il 2009 e il 2012, gli intervistati che
            ritengono si debba aprire un’attività in proprio nonostante la possibilità che questa
            possa fallire. La media UE rimane, nello stesso periodo, invariata. 
Per quanto attiene alle preferenze
            sul lavoro dipendente o indipendente, tra i paesi considerati nei sondaggi (Unione
            europea, Sati Uniti, Italia, Cina), la Cina è il paese con una maggior preferenza per il
            lavoro autonomo, con una netta maggioranza (56%) di
            intervistati che preferirebbero lavorare in proprio: tale desiderio potrebbe essere, in
            parte, un effetto delle sfavorevoli condizioni del lavoro dipendente. Questa ipotesi è
            rafforzata dall’alta quota (58%) di intervistati cinesi che alla domanda «perché
            preferiresti lavorare in proprio piuttosto che alle dipendenze di un’azienda?» hanno
            scelto la risposta «per avere la libertà di scegliere l’ora e il luogo di lavoro». A
            seguire ci sono gli Stati Uniti, anch’essi con una maggioranza per la preferenza a
            lavorare in proprio. La maggioranza (54%) degli intervistati americani che preferisce il
            lavoro indipendente dichiara di preferire l’attività in proprio perché questa consente
            di avere maggior indipendenza e soddisfazione personale. In Italia vi è una preferenza
            verso il lavoro dipendente: 49 intervistati su 100 preferirebbero lavorare alle
            dipendenze di un’azienda, contro 44 su 100 che dichiarano di preferire il lavoro in
            proprio. I 27 paesi considerati dell’Unione europea, in media, preferiscono il lavoro
            dipendente (58%): tale preferenza è preponderante nei paese del Nord Europa – come
            Svezia (74%), Finlandia (73%) e Danimarca (66%). Il punto è: la diffusione del lavoro
            autonomo in Italia è segno di una scelta consapevole o è forse il risultato delle scarse
            opportunità di trovare lavoro alle dipendenze? 
Dai dati GEM emerge, tra l’altro,
            che in Italia, nel 2013, meno di 2 intervistati su 10 avevano dichiarano di aver
            finanziato una nuova attività iniziata da qualcun altro nei passati tre anni, all’ultimo
            posto nel confronto con Germania, Francia e Stati Uniti. Negli USA più di 4 individui su
            10 dichiarano di averlo fatto. 

4. La
            natura e l’entità dei problemi relativi all’apertura di un nuovo business 



Al fine di comprendere quali siano
            le principali problematiche legate all’apertura di un nuovo business, due domande sono
            state poste nei questionari di Eurobarometro: 
	 indicare se si è molto d’accordo,
                    d’accordo, in disaccordo oppure in forte disaccordo con la seguente
                    affermazione: è difficile istituire un nuovo business a
                    causa della mancanza di finanziamenti adeguati; 
	 indicare se si è molto d’accordo,
                    d’accordo, in disaccordo oppure in forte disaccordo con la seguente
                    affermazione: è difficile istituire un nuovo business a causa delle complesse
                    procedure amministrative. 


[image: FIG. 4.9. Indicare se si è molto d’accordo, d’accordo, in disaccordo oppure in forte disaccordo con la seguente affermazione: è difficile istituire un nuovo business a causa della mancanza di finanziamenti adeguati. Italia e Unione europea, 2001-2012. Percentuale di risposte a favore.]
FIG. 4.9. Indicare se si è
                    molto d’accordo, d’accordo, in disaccordo oppure in forte disaccordo con la
                    seguente affermazione: è difficile istituire un nuovo business a causa della
                    mancanza di finanziamenti adeguati. Italia e Unione europea, 2001-2012.
                    Percentuale di risposte a favore. 
nota: Dal 2001 al 2003: UE15. Nel 2004: UE25. Dal 2009 al 2012:
                    UE27. 
fonte: Nostre elaborazioni su dati
                    Eurobarometro.


Riguardo alla domanda 1 la media
            delle risposte a favore (fig. 4.9) si è mantenuta, in Italia, sempre superiore all’85%,
            con un picco massimo nel 2012, dove 89 candidati su 100 si trovano in accordo con
            l’affermazione sopracitata (1). La media europea è più bassa in ognuno degli anni
            considerati, e si aggira sul 77% di risposte a favore. In entrambi i casi il grafico
            sembra indicare un crescendo di risposte affermative, e quindi una percezione più forte
            della difficoltà di ottenere finanziamenti nell’aprire una nuova attività. 
Nel complesso in Italia la mancanza
            di risorse finanziarie sembra percepita come un fattore molto problematico. Tuttavia si
            nota un aumento non trascurabile tra il 2009 e il 2012 della quota di risposte in
            accordo con l’affermazione 2, che segnala un aumento nella
            percezione del problema relativo alla complessità delle procedure amministrative come
            fattore di ostacolo all’apertura di un nuovo business (fig. 4.10). 
[image: FIG. 4.10. Indicare se si è molto d’accordo, d’accordo, in disaccordo oppure in forte disaccordo con le seguenti affermazioni: 1) è difficile istituire un nuovo business a causa della mancanza di finanziamenti adeguati; 2) è difficile istituire un nuovo business a causa delle complesse procedure amministrative. Italia, 2001-2012. Confronto tra le risposte a favore di entrambe le affermazioni.]
FIG. 4.10. Indicare se si è
                    molto d’accordo, d’accordo, in disaccordo oppure in forte disaccordo con le
                    seguenti affermazioni: 1) è difficile istituire un nuovo business a causa della
                    mancanza di finanziamenti adeguati; 2) è difficile istituire un nuovo business a
                    causa delle complesse procedure amministrative. Italia, 2001-2012. Confronto tra
                    le risposte a favore di entrambe le affermazioni. 
fonte: Nostre elaborazioni su dati
                    Eurobarometro.


All’interno dell’Unione europea
            l’Italia è il paese con la più alta percentuale di intervistati in accordo sulla
            difficoltà di istituire un nuovo business a causa delle procedure burocratiche
            complesse, insieme a Grecia e Bulgaria (85% degli intervistati). Dei paesi presi in
            considerazione, la più bassa percentuale è in Germania, con 65 intervistati su 100
            d’accordo. Anche gli Stati Uniti si tengono sotto la media europea (fig. 4.11). 
Dalla figura 4.12 si nota un calo
            italiano, nelle opportunità percepite di fare business, dal 2007 al 2013. Questo certo
            non sorprende se si tiene conto di quanto grave e lunga sia stata la crisi economica nel
            nostro paese. In Italia le opportunità percepite di fare business sono basse nel 2013
            (il 18% degli intervistati ritiene vi siano buone opportunità di fare business nell’area
            dove vivono). Sempre nel 2013 negli USA invece si registra un 47% di risposte ottimiste,
            in crescita dal 2009. Germania e Francia hanno andamenti crescenti dal 2003 al
            2012.
        
[image: FIG. 4.11. Indicare se si è d’accordo o in disaccordo con la seguente affermazione: è difficile istituire un nuovo business a causa delle complesse procedure amministrative. Cina, UE27, Germania, Italia, Stati Uniti, 2012.]
FIG. 4.11. Indicare se si è
                    d’accordo o in disaccordo con la seguente affermazione: è difficile istituire un
                    nuovo business a causa delle complesse procedure amministrative. Cina, UE27,
                    Germania, Italia, Stati Uniti, 2012. 
fonte: Nostre elaborazioni su dati
                Eurobarometro.


[image: FIG. 4.12. Opportunità percepite: quota di individui che vedono buone opportunità nell’iniziare un nuovo business nell’area in cui vivono. Francia, Germania, Italia, Stati Uniti, 2001-2013.]
FIG. 4.12. Opportunità
                    percepite: quota di individui che vedono buone opportunità nell’iniziare un
                    nuovo business nell’area in cui vivono. Francia, Germania, Italia, Stati Uniti,
                    2001-2013. 
fonte:
                GEM.



5.
            Imprenditorialità: necessità o scelta? 



L’attività imprenditoriale in un
            paese può essere legata alla scelta di sfruttare opportunità oppure può essere dettata
            dall’assenza di alternative possibili. Per fare chiarezza su questo punto, nel
            questionario di Eurobarometro è stata posta la seguente domanda: «Nel complesso, senti
            di aver iniziato una nuova attività perché: 
	 ti si è presentata un’opportunità;
                
	 non avevi altra scelta; 
	 vi era il bisogno/la possibilità di
                    rilevare l’attività di un parente?». 


L’Italia sembra essere il paese,
            tra quelli considerati, con la maggiore percentuale di persone che dichiara di aver
            rilevato un’attività imprenditoriale familiare (25%, la più alta in Europa), e questo
            certo è legato alla grande diffusione delle imprese familiari nel nostro paese (fig.
            4.13). La percentuale di intervistati che dichiarano di aver iniziato un nuovo business
            per necessità sembra minore in Italia che altrove (fig. 4.13).
            La percentuale di intervistati che asserisce di aver aperto/essere sul punto di aprire
            un’attività per scelta, tuttavia, è in calo rispetto al 2009, di ben 10 punti
            percentuali. In Cina gli intervistati che dichiarano di aver iniziato un’attività in
            proprio per necessità è particolarmente alta (42%) rispetto agli altri paesi
            considerati, ma di 1 punto percentuale inferiore rispetto a coloro che dichiarano di
            averlo fatto per opportunità. Al contrario, negli Stati Uniti oltre la metà degli
            intervistati dichiara di aver avviato un’attività per sfruttare un’opportunità. 
[image: FIG. 4.13. Nel complesso, senti di aver iniziato una nuova attività perché ti si è presentata un’opportunità, perché non avevi scelta oppure perché vi era la necessità, la possibilità, di rilevare un’attività familiare? Cina, Stati Uniti, UE27, Italia, 2012.]
FIG. 4.13. Nel complesso,
                    senti di aver iniziato una nuova attività perché ti si è presentata
                    un’opportunità, perché non avevi scelta oppure perché vi era la necessità, la
                    possibilità, di rilevare un’attività familiare? Cina, Stati Uniti, UE27, Italia,
                    2012. 
fonte: Nostre elaborazioni su dati
                    Eurobarometro.


Le indagini GERA-GEM volte a
            intervistare gli imprenditori nascenti (early stage) evidenziano
            dal 2009 un andamento divergente tra l’Italia e altri paesi
            come Francia, Germania e Stati Uniti. In Italia si ha un vero crollo delle opportunità
            percepite fino al 2013 (fig. 4.14). 
[image: FIG. 4.14. Attività imprenditoriale dettata da un miglioramento di opportunità: quota percentuale di individui (che fanno parte di attività imprenditoriali nel loro stadio iniziale) che 1) dichiarano di essere stati guidati da opportunità e 2) che indicano che il motivo principale della propria partecipazione in questa opportunità è il desiderio di essere indipendenti ovvero di aumentare il proprio salario. Francia, Germania, Italia, Stati Uniti, 2005-2014.]
FIG. 4.14. Attività
                    imprenditoriale dettata da un miglioramento di opportunità: quota percentuale di
                    individui (che fanno parte di attività imprenditoriali nel loro stadio iniziale)
                    che 1) dichiarano di essere stati guidati da opportunità e 2) che indicano che
                    il motivo principale della propria partecipazione in questa opportunità è il
                    desiderio di essere indipendenti ovvero di aumentare il proprio salario.
                    Francia, Germania, Italia, Stati Uniti, 2005-2014. 
fonte: GEM.



6. La
            formazione scolastica e l’iniziativa imprenditoriale 



Secondo alcune teorie, l’educazione
            scolastica può influenzare l’attitudine degli individui all’imprenditorialità: una
            scuola che promuova l’iniziativa personale, che favorisca lo sviluppo di idee personali
            e che consideri l’imprenditorialità come un valore ha la facoltà di diffondere una
            coscienza imprenditoriale nelle persone. 
Nelle indagini Eurobarometro si
            chiede agli intervistati anche se la formazione scolastica che hanno ricevuto li abbia
            aiutati a capire meglio il ruolo dell’imprenditore. Anche in questo caso (fig. 4.15)
            l’Italia è sotto la media dei paesi membri dell’Unione europea, di 11 punti percentuali:
            oltre il 61% degli italiani dichiara che la propria formazione scolastica non sia stata
            utile per comprendere quale sia il ruolo dell’imprenditore nel sistema economico. Gli
            Stati Uniti risultano essere di nuovo sopra la media dei paesi UE, con 59 intervistati
            d’accordo, contro i 37 dell’Unione europea.
        
[image: FIG. 4.15. Indicare se si è d’accordo o in disaccordo con la seguente affermazione: la mia educazione scolastica mi ha aiutato a comprendere meglio il ruolo dell’imprenditore nella società. Stati Uniti, UE27, Italia, 2012.]
FIG. 4.15. Indicare se si è
                    d’accordo o in disaccordo con la seguente affermazione: la mia educazione
                    scolastica mi ha aiutato a comprendere meglio il ruolo dell’imprenditore nella
                    società. Stati Uniti, UE27, Italia, 2012. 
fonte: Nostre elaborazioni su dati
                Eurobarometro.



7. Ruolo
            delle donne nell’imprenditorialità 



Muovendo dall’idea che la
            partecipazione delle donne al mondo dell’imprenditorialità sia un indicatore di
            innovazione e modernità, si è scelto di presentare un ultimo grafico pubblicato dal
                Global Entrepreneurship Monitor, che indica la quantità di
            donne che sono imprenditrici «appena nate» o che sono imprenditrici a capo di un nuovo
            business. 
Nel 2014 la quota di donne che, in
            Italia, dichiara di essere un’imprenditrice nascente o di essere a capo di un nuovo
            business è decisamente bassa (fig. 4.16): il nostro paese si trova al quartultimo posto
            ed è superata solamente da Belgio, Suriname e Giappone. Questo è un punto che gioca a
            sfavore dell’imprenditorialità, visto che vari studi hanno comprovato che, in Italia, la
            presenza delle donne come forza lavoro è fortemente e positivamente correlata con la
            ricchezza della regione presa in considerazione. 

8.
            Conclusioni 



In questo capitolo si è partiti
            evidenziando la posizione di difficoltà dell’Italia nella classifica pubblicata dalla
            Banca mondiale relativa alla facilità di fare business. Successivamente si è tentato di
            spiegare tale posizione di svantaggio mediante l’utilizzo di sondaggi
            sull’imprenditorialità pubblicati dalla Commissione europea (Eurobarometro) e dal
                Global Entrepreneurship Monitor, investigando, in particolare,
            su eventuali differenze di atteggiamento nei confronti dell’imprenditorialità tra gli
            italiani e i cittadini europei, americani, cinesi, nonché la percezione verso
            determinati ambiti imprenditoriali nazionali. 
L’Italia in generale non è in testa
            alle classifiche per quanto riguarda l’imprenditorialità. 
Dai dati italiani emerge una scarsa
            correlazione tra l’educazione scolastica e l’iniziativa imprenditoriale: in Italia
            sembra esserci la convinzione, più che negli altri paesi europei, che il sistema
            scolastico non sia utile per stimolare lo spirito di iniziativa e per
            acquisire un’attitudine imprenditoriale. Tale dato non
            stupisce: vi sono forti differenze tra i sistemi scolastici dei paesi membri dell’Unione
            europea, nei contenuti ma soprattutto nei metodi d’insegnamento. In Italia si privilegia
            la lezione frontale lungo tutto il percorso scolastico e la partecipazione attiva in
            classe non incide direttamente sui risultati finali. 
[image: FIG. 4.16. Attività imprenditoriale iniziale della popolazione femminile in età lavorativa: quota di donne tra i 18 e i 64 anni che sono imprenditrici nascenti oppure imprenditrici di un nuovo business. Germania, Francia, Italia, Stati Uniti, 2014.]
FIG. 4.16. Attività
                    imprenditoriale iniziale della popolazione femminile in età lavorativa: quota di
                    donne tra i 18 e i 64 anni che sono imprenditrici nascenti oppure imprenditrici
                    di un nuovo business. Germania, Francia, Italia, Stati Uniti, 2014.
                    
nota: Paesi totali considerati:
                    Algeria, Angola, Arabia Saudita, Argentina, Australia, Austria, Bangladesh,
                    Barbados, Belgio, Belize, Bolivia, Bosnia Erzegovina, Botswana, Brasile, Burkina
                    Faso, Camerun, Canada, Cile, Cina, Colombia, Corea del Sud, Costa Rica, Croazia,
                    Danimarca, Ecuador, Egitto, El Salvador, Emirati Arabi Uniti, Estonia, Etiopia,
                    Filippine, Finlandia, Francia, Georgia, Germania, Ghana, Giamaica, Giappone,
                    Giordania, Grecia, Guatemala, Hong Kong, Islanda, India, Indonesia, Iran,
                    Irlanda, Israele, Italia, Kazakistan, Kosovo, Lettonia, Libano, Libia, Lituania,
                    Lussemburgo, Macedonia, Malawi, Marocco, Malesia, Messico, Montenegro, Namibia,
                    Nigeria, Norvegia, Nuova Zelanda, Paesi Bassi, Pakistan, Panama, Perú, Polonia,
                    Portogallo, Porto Rico, Qatar, Regno Unito, Repubblica Ceca, Repubblica
                    Dominicana, Romania, Russia, Serbia, Singapore, Siria, Slovacchia, Slovenia,
                    Spagna, Stati Uniti, Sud Africa, Suriname, Svezia, Svizzera, Taiwan, Territori
                    palestinesi, Thailandia, Tonga, Trinidad e Tobago, Tunisia, Turchia, Uganda,
                    Ungheria, Uruguay, Vanuatu, Venezuela, Vietnam, Yemen, Zambia.
                    
fonte: GEM.


In secondo luogo, in Italia vi è
            un’alta percentuale, in relazione all’Unione europea, di intervistati che, se potessero
            scegliere, preferirebbero lavorare in proprio piuttosto che essere dipendenti di qualcun
            altro. Tenendo conto che, tra gli intervistati che lavorano in proprio, la percentuale
            di coloro che dichiarano di averlo fatto per necessità è più bassa in Italia sia
            rispetto alla media UE27, sia rispetto agli Stati Uniti e alla Cina, si sarebbe portati
            a concludere che lo spirito imprenditoriale, nel nostro paese, è piuttosto alto,
            nonostante l’educazione scolastica sia carente da questo punto di vista. Tuttavia tale
            dato è falsato da una serie di fattori. 
Innanzitutto i dati evidenziano che
            l’Italia, confrontata con la media europea, è un paese risparmiatore: nel 2012 39
            intervistati italiani su 100 hanno dichiarato che, se avessero ereditato un’ingente
            somma di denaro, l’avrebbero messa da parte sotto forma di azioni o in un conto
            corrente, mentre nella media UE27 solo 33 intervistati avrebbero effettuato questa
            scelta. Più alta, rispetto all’Italia, è viceversa la quota di coloro che utilizzerebbe
            la ricchezza ereditata per avviare un proprio business. Inoltre, in Italia sembra
            esservi una minor propensione al rischio rispetto alla media europea: meno di 2
            individui su 10 dichiara di aver finanziato una nuova attività iniziata da qualcun altro
            nei tre anni passati. Infine, l’alta percentuale di imprenditori che hanno rilevato
            un’attività altrui rispetto alla media europea denota una bassa propensione
            all’innovazione attraverso l’avvio di nuove iniziative imprenditoriali. 
Detto ciò, è opportuno considerare
            che tali scelte sono influenzate da una serie di fattori propri del paese d’origine,
            come il numero di case di proprietà e il grado di facilità/difficoltà che caratterizza
            l’apertura di una nuova attività in proprio. Negli Stati Uniti, per esempio, ad una
            maggior propensione – rispetto all’Italia – ad investire nell’apertura di un business si
            potrebbe associare la minor difficoltà percepita, rispetto
            all’Italia, a causa di finanziamenti insufficienti o procedure amministrative complesse. 
Differenze più significative, in
            generale, si trovano tra i dati degli Stati Uniti e dell’Unione europea. 
Gli USA danno l’impressione di
            essere un paese più dinamico dal punto di vista imprenditoriale. La propensione al
            rischio, per esempio, risulta essere molto maggiore rispetto all’Europa: alla domanda
            «Concordi nel dire che non si dovrebbe aprire un’attività se vi è il rischio che questa
            possa fallire?», la percentuale di intervistati americani in accordo è sensibilmente
            inferiore rispetto alla media europea. Inoltre, la presenza delle donne nei primi stadi
            di un’attività imprenditoriale (come imprenditrici nascenti) o come manager-proprietarie
            di nuovi business è relativamente alta (11,2%), contro un dato vergognosamente basso in
            Italia (3,2%). 
In riferimento alla natura e
            all’entità delle problematiche relative all’apertura di un nuovo business emerse dai
            sondaggi, è opportuno fare una breve riflessione sull’importanza di un sistema
            giudiziario efficiente in relazione alla facilità di iniziare un’attività
            imprenditoriale. Nel 2012 le «procedure amministrative complesse» nell’apertura di un
            nuovo business erano sentite come ostative da più di 8 intervistati su 10. Secondo il
            rapporto annuale dell’ISTAT effettuato nel 2014, i
            tempi necessari all’avvio di un’impresa in Italia si sono ridotti ma restano molto
            elevati i costi. Gli indicatori della Banca mondiale relativi al «fare impresa» mostrano
            che in vari contesti l’Italia non riesce ad avvicinarsi agli altri paesi caratterizzati
            da regolamentazioni più efficienti. Sebbene il numero di procedure richieste non si
            discosti molto dalle medie UE e OCSE, e il numero di giorni necessari ad avviare
            un’impresa in Italia sia ormai il più basso tra i principali partner europei (la metà di
            quello britannico: 6 a fronte di oltre 12), l’iter rimane decisamente il più costoso: al
            momento (2014) il costo di avvio di un’impresa in Italia è oltre il 50% superiore a
            quello richiesto in Germania e più del triplo di quello relativo alla Spagna e alla
            media UE; quasi 16 volte quello richiesto in Francia e oltre 47 volte quello necessario
            nel Regno Unito. 
Altrettanto penalizzante per le
            imprese italiane è il confronto in termini dei meccanismi per il rispetto dei contratti
            e la risoluzione di dispute commerciali: i procedimenti
            richiedono infatti un numero di giorni 3 volte superiore rispetto alla media dei paesi
            OCSE e UE, e quasi 4 volte superiore rispetto a Francia e Germania; i costi processuali,
            sebbene inferiori a quelli prevalenti nel Regno Unito, risultano significativamente
            superiori a quelli di Francia, Germania e Spagna e più elevati della media UE. Il numero
            di fasi processuali, infine, è superiore a quello della media europea e dei paesi
            considerati, fatta eccezione per la Germania. Alcuni studi identificano una
            significativa correlazione tra la crescita delle imprese e il grado di efficienza del
            sistema giudiziario [Kumar, Rajan e Zingales 1999]. La forte correlazione positiva è
            coerente con le teorie della critical resource, le teorie
            finanziarie e legali e le teorie sui costi di coordinamento: un sistema legale
            efficiente facilita l’abilità manageriale nell’uso delle risorse critiche invece che
                assets fisici come sorgenti di potere. Inoltre un sistema
            legale efficiente offre una migliore protezione agli investitori esterni e quindi
            permette alle imprese di essere finanziate. 
Infine è interessante quanto emerso
            dalle indagini sulla vendita di prodotti o la prestazione di servizi «nuovi»: sebbene
            l’innovazione dei prodotti italiani sia più incrementale che radicale, comunque le
            imprese italiane new born si distinguono per l’offerta, nel 69% dei
            casi, di prodotti nuovi per almeno alcuni clienti. 
Nel complesso il quadro che emerge
            da quest’indagine è quello di un’Italia ove non manca l’aspirazione e la voglia di
            essere imprenditori – nel 2012 44 intervistati su 100 dichiaravano di preferire il
            lavoro autonomo rispetto a quello dipendente, collocandosi sopra la media europea –,
            tuttavia è presente una serie di fattori che contribuiscono a indicare una tendenza a
            replicare, piuttosto che a creare, o innovare: la bassissima percentuale di donne
            imprenditrici in imprese appena nate, l’alto tasso di imprese che sono state rilevate da
            un’attività altrui, la tendenza all’innovazione incrementale piuttosto che radicale, i
            costi molto alti nelle procedure amministrative di apertura di un business, la bassa
            dinamicità nell’educazione scolastica, la scarsa propensione a investire in nuovi
            business e la preferenza al risparmio.


5. 

Creare l’economia imprenditoriale 



1. Siamo
            alla frontiera, bisogna cambiare strada 



Da molti anni l’economia italiana è
            sostanzialmente ferma. Il nostro prodotto interno cresce pochissimo, parliamo di tassi
            attorno all’1% da circa quindici anni. La grave crisi del 2008 ha solo peggiorato il
            quadro che già in precedenza non era roseo. Gran parte degli indicatori economici
            segnano andamenti negativi da molti anni. Se consideriamo il prodotto pro capite, un
            indicatore più utile del semplice tasso di crescita del PIL, scopriamo che ci siamo
            impoveriti rispetto non solo agli Stati Uniti ma anche al resto dell’Unione europea e
            questo nonostante il fatto che l’Unione in questi decenni si sia allargata verso paesi
            dell’Europa centro-orientale. Avevamo un prodotto pro capite che era superiore a quello
            medio europeo e oggi siamo sotto la media. La produttività italiana non cresce.
            Qualunque indicatore di produttività venga usato si arriva alla conclusione che non
            siamo capaci di creare nuova ricchezza in modo efficiente. Il settore manifatturiero
            resta la parte forse più dinamica del sistema ma ha subito colpi terribili. Le nostre
            quote sul commercio mondiale sono diminuite, e questo è solo in parte spiegabile con
            l’ingresso sul mercato mondiale di pesi massimi come la Cina, il Brasile, l’India. Siamo
            tra i pochi paesi avanzati che non sono stati in grado di allargare la gamma di
            specializzazione produttiva ma, al contrario, hanno approfondito la propria
            specializzazione: ci siamo concentrati sempre più in pochi settori. 
La crescita economica può essere il
            risultato di vari fattori. Nel breve termine, la domanda aggregata svolge una funzione
            importante. Le imprese decidono quanto produrre sulla base della domanda che si
            aspettano di avere per i propri beni e servizi. La domanda
            aggregata può far sì che un sistema economico raggiunga il livello massimo di produzione
            che gli è consentito dati i fattori produttivi impiegati e data la tecnologia produttiva
            utilizzata. In questo momento l’economia italiana ha anche un problema di insufficiente
            domanda aggregata. Ma la domanda non può essere il fattore che spiega la crescita
            economica nel medio-lungo termine. La crescita economica, nel lungo periodo, dipende
            infatti dall’accrescimento della capacità produttiva complessiva, il cosiddetto
            «prodotto potenziale», vale a dire dalla quantità di beni e servizi che un certo paese
            sarebbe in grado di produrre se tutte le macchine, tutti i lavoratori attivi, tutte le
            risorse venissero utilizzate pienamente. 
Nel medio termine pertanto la
            crescita economica può scaturire da incrementi nella quantità di input, capitale e
            lavoro, che vengono utilizzati e che a loro volta generano più produzione di beni e
            servizi. È questa la strada seguita in passato dai paesi che oggi sono avanzati e da
            molti paesi in via di sviluppo o emergenti. Nei paesi non ancora avanzati, infatti, vi è
            ampio margine per investire molte risorse in investimenti fissi (macchinari e
            infrastrutture), per accrescere così la capacità produttiva, per impiegare più persone
            nelle imprese e in questo modo per far crescere il prodotto nazionale. Via via che il
            paese aumenta la sua dotazione di capitale e di utilizzo del lavoro si assiste a un calo
            del rendimento di questi fattori e così rallenta il tasso di crescita del prodotto
            nazionale. È questo un classico fenomeno che si osserva nella storia di moltissimi
            paesi. 
Una volta che un paese si è
            sviluppato, ha raggiunto un grado elevato di industrializzazione (e quindi ha un vasto
            stock di capitale installato e di infrastrutturazione), diventa molto difficile
            proseguire lungo un sentiero di sviluppo incentrato sull’aumento della quantità di
            fattori impiegati. Una strada alternativa, quasi obbligata è, in questo caso, quella di
            puntare sul progresso tecnologico, sul cambiamento organizzativo e sull’accrescimento
            della qualità del lavoro (aumento del capitale umano delle persone). Modificando e
            migliorando le macchine e la tecnologia utilizzata si può infatti accrescere la quantità
            (e la qualità) dei beni e dei servizi prodotti e quindi far crescere il sistema. Via via
            che un paese si sviluppa diventa più importante infatti la sua
            capacità di innovazione; questa viene in parte misurata dalla produttività totale dei
            fattori (total factor productivity). Il progresso tecnologico è il
            fattore che può accrescere le opportunità di crescita di un paese avanzato, molto di più
            che non l’aumento delle quantità di fattori utilizzati. Vi sono idee diverse sulla
            natura del progresso tecnologico. Alcuni economisti ritengono che in gran parte il
            progresso tecnologico dipenda da fattori esogeni al sistema economico, come la cultura,
            il clima, la collocazione geografica (che influisce sulle materie prime e sulle
            opportunità di commercio mondiale), le istituzioni che al pari della cultura, secondo
            alcuni studiosi, richiedono decenni o secoli per essere modificate. Secondo altre scuole
            di pensiero, invece, il progresso tecnologico è endogeno; sarebbe, in altri termini,
            determinato da forze interne al sistema economico. Il progresso tecnologico è,
            innanzitutto, il risultato di investimenti in nuova conoscenza, in ricerca e sviluppo e
            scaturisce quindi da un processo di accumulazione (di conoscenza) da parte di una serie
            di soggetti, privati e pubblici. Le imprese in virtù della nuova conoscenza possono
            mettere a punto nuove tecnologie, più produttive delle precedenti, e quindi raggiungere
            livelli maggiori di produttività a parità di lavoratori impiegati o addirittura
            utilizzando meno lavoro umano. Le imprese svolgono quindi un ruolo fondamentale in
            questo meccanismo di crescita, destinando risorse al miglioramento tecnologico sia dei
            metodi produttivi sia dei beni, introducendone, ad esempio, di nuovi. Nei paesi avanzati
            tuttavia la dinamica della produttività è molto legata anche all’entrata sui mercati di
            nuove imprese, che sin dall’inizio impieghino tecnologie all’avanguardia e nuove
            soluzioni organizzative. La nuova imprenditorialità quindi è molto importante. 
Il commercio internazionale può
            essere un altro fattore che consente di ampliare i mercati e quindi di realizzare
            rilevanti economie di scala utili per far scendere il costo unitario delle spese in
            ricerca e sviluppo; può inoltre consentire a un paese di attirare imprese più avanzate
            tecnologicamente e quindi di acquisire nuova tecnologia, non ancora sviluppata nel paese
            stesso. Il tipo di istruzione e di formazione di cui un paese dispone può essere
            un’altra componente importante del progresso tecnologico: avere università di
            qualità può incrementare le opportunità di produrre innovazione
            tecnologica. In generale, anche le istituzioni di cui un paese dispone possono svolgere
            un ruolo: si pensi al diritto, ad esempio. Le istituzioni richiedono certo lunghi
            intervalli di tempo per essere create. È possibile però intervenire per cambiarne alcune
            anche in tempi più brevi. Un diritto del lavoro che consenta un uso flessibile della
            manodopera ma che fornisca anche incentivi per gli investimenti in formazione e
            riqualificazione dei lavoratori è un elemento importante per creare un quadro utile
            all’innovazione. 

2. Il mito
            della grande impresa 



Vi è una lunga tradizione di
            pensiero secondo la quale il processo di modernizzazione dei paesi conduce verso il
            predominio della grande impresa. Il punto cruciale è quello relativo al nesso tra
            dimensione d’impresa e attività innovativa. 
Molti sostengono due ipotesi:
                a) che ci sia una relazione positiva tra innovazione e potere
            di mercato (e connessi extraprofitti); b) che le grandi imprese
            siano sempre più innovative delle piccole imprese. Spesso ambedue queste ipotesi vengono
            definite come «schumpeteriane» [Kamien e Schwartz 1982]. Una lettura attenta di
            Schumpeter in realtà mostrerebbe che solo la prima ipotesi è davvero «schumpeteriana». 
L’idea di base di Schumpeter è che
            nel capitalismo avanzato la concorrenza tra le imprese abbia luogo soprattutto in
            termini di innovazione. Le imprese destinate a vincere il confronto competitivo sono
            quelle capaci di introdurre sul mercato nuovi prodotti che incontrino il favore dei
            consumatori. 
Chi innova può ottenere, in
            generale, profitti più alti. Il raggiungimento di extraprofitti è l’obiettivo che,
            secondo Schumpeter, spinge gli imprenditori innovativi a fare innovazione. In assenza di
            un premio adeguato (extraprofitti) ci sarebbe poca innovazione. È necessario avere
            potere di mercato affinché ci si possa appropriare di extraprofitti. Il potere di
            mercato in questo caso è innanzitutto la capacità di prevenire, o almeno di ritardare,
            l’imitazione dell’innovazione da parte dei propri concorrenti.
            Per ostacolare l’imitazione, l’impresa innovatrice deve
            riuscire a costruire delle «barriere all’imitazione», come, ad esempio, i brevetti, i
            marchi, i diritti d’autore, che rappresentano dei diritti di monopolio concessi dallo
            stato o da autorità pubbliche sull’innovazione e che conferiscono potere di mercato
            all’inventore. L’impresa innovatrice può anche cercare di ridurre la possibilità di
            imitazione da parte di altri concorrenti accaparrandosi quantità rilevanti di certe
            materie prime indispensabili, oppure acquisendo canali distributivi in esclusiva e
            quindi ostacolando l’accesso ai mercati da parte dei rivali. L’impresa innovatrice può,
            col tempo, costruirsi una reputazione agli occhi dei consumatori (di impresa innovativa
            che produce beni affidabili, nuovi, comodi da usare ecc.: si pensi ad Apple) che generi
            fedeltà di marca e che renda più semplice la commercializzazione di nuovi prodotti e
            contemporaneamente ostacoli l’entrata nel mercato da parte di nuovi concorrenti privi di
            reputazione. 
Un’impresa che ha potere di mercato
            può quindi proteggere e promuovere meglio i nuovi prodotti che avrà realizzato
            attraverso l’innovazione. 
Vi è poi un ulteriore canale
            attraverso il quale avere potere di mercato può costituire un vantaggio in termini di
            attività innovativa ed è quello delle risorse finanziarie. Un’impresa con potere di
            mercato, come abbiamo osservato, riuscirà a proteggere i frutti della propria attività
            di innovazione e quindi potrà godere per un certo periodo di tempo di un monopolio
            relativo sul nuovo prodotto. Chi per primo introduce un nuovo prodotto potrà praticare
            un prezzo elevato per questo prodotto e quindi lucrare margini di profitto
            significativi. Questi extraprofitti si tradurranno in risorse finanziarie che a loro
            volta potranno essere utilizzate per ulteriore attività di ricerca e sviluppo. Vista
            l’elevata incertezza che avvolge i progetti di innovazione è probabile che sia più
            facile l’autofinanziamento attraverso risorse proprie piuttosto che ricorrere a
            finanziamenti esterni. Chi ha extraprofitti e quindi più risorse proprie potrà più
            facilmente finanziare la ricerca necessaria per realizzare nuovi prodotti. Ricorrere a
            finanziamenti esterni inoltre vorrebbe dire svelare ai finanziatori informazioni
            delicate sul progetto di ricerca stesso che l’impresa preferirebbe tenere
            riservate.
        
Avere potere di mercato e quindi
            extraprofitti favorisce, inoltre, l’impresa anche sotto il profilo della possibilità di
            pagare stipendi elevati a tecnici e dipendenti in possesso di particolari competenze, di
            capacità innovative, di capitale umano. In alternativa, l’impresa può decidere di usare
            queste risorse extra per finanziare società e laboratori esterni che svolgano ricerca e
            sviluppo per suo conto. 
Questi argomenti possono
            giustificare l’idea che ci sia un nesso positivo tra capacità innovativa e potere di
            mercato e viceversa. 
Peter Drucker: innovare 



Peter Drucker nel suo volume
                    Innovazione e imprenditorialità [1985] sostiene che
                l’innovazione sistematica derivi da sette fonti di opportunità. Le prime quattro
                sono interne all’impresa mentre le altre sono spinte esterne: 
	 Inattese
                            (unexpected). Capire se un particolare prodotto o
                        servizio ha una domanda potenziale maggiore o minore rispetto a quanto
                        atteso. Chiedersi cosa significherebbe per noi sfruttare il successo
                        inatteso. Cosa dovremmo fare per rendere effettiva questa opportunità?
                        Analizzare cosa sia e come sfruttare il successo o il fallimento inatteso.
                        Farlo avendo in mente i clienti. 
	 Non congruità
                            (incongruity). Divario tra la realtà effettiva e la
                        realtà che ci si aspettava. Negli anni ’80 una società finanziaria americana
                        non pensava che i risparmiatori investissero per arricchirsi e per speculare
                        sul mercato. Alle piccole imprese e alle persone benestanti con patrimoni
                        limitati vennero pertanto proposte opportunità di investimento volte a
                        preservare la loro ricchezza più che di natura speculativa. Il risultato fu
                        che pochi clienti aderirono alle proposte. Successivamente vennero creati
                        fondi d’investimento per il mercato monetario per questo genere di
                        investitori. Le grandi società di investimento pensavano invece che tutti
                        gli investitori volessero speculare. Ma anche questa idea era sbagliata.
                        Avete visioni errate su chi possa essere il vostro cliente ideale? Le
                        incongruità richiedono contatti con i clienti e
                        capacità di ascoltare i loro feedback. Questo
                        divario tra ciò che viene offerto e ciò che davvero i clienti vogliono crea
                        un’opportunità di innovazione. 
	 Innovazione basata sui
                        processi (innovation based on process need). Un
                        processo è ridisegnato o migliorato. Ad esempio, un hotel che aveva poco
                        personale e che non riusciva a stare dietro al lavaggio della biancheria ha
                        installato lavatrici e asciugatrici in un locale dietro la reception. Il
                        personale della reception poteva a questo punto lavare la biancheria nei
                        ritagli di tempo, risparmiando risorse. 
	 Mutamenti nella
                        struttura del settore o del mercato. Un esempio tipico è la
                        deregolamentazione di un settore. La diffusione di una nuova tecnologia può
                        anch’essa modificare un settore. Va tenuta presente l’opportunità di una
                        crescita rapida per chi sa sfruttare le nuove opportunità che si creano in
                        questi casi. 
	 Demografia. Cambiamenti
                        nella struttura della popolazione, nel grado di istruzione medio possono
                        avere un impatto su prodotti, servizi, modalità di distribuzione e
                        fornitura. 
	 Mutamenti nella
                        percezione (changes in perception, mood and meaning).
                        Oggi si assiste a un cambiamento delle abitudini delle persone legate
                        all’età, questo trend è chiamato downaging, riduzione
                        dell’età. Le persone di 50 anni, ad esempio, si comportano in modo molto
                        diverso dai cinquantenni di un tempo e assomigliano a ciò che i quarantenni
                        erano un tempo. Anche a 60 e 70 anni si comportano in modo più «giovanile».
                        Il modo in cui si percepisce l’età è cambiato. Quale tipo di nuovi prodotti
                        e servizi potrebbe assecondare e soddisfare questo nuovo tipo di percezioni?
                    
	 Nuova conoscenza.
                        Secondo alcuni per tenere il passo con la nuova conoscenza avremmo bisogno
                        di frequentare un nuovo corso di laurea ogni tre anni. Si tratta di una
                        sfida impossibile. Ma si creano opportunità per sfruttare questa nuova
                        conoscenza sia dal punto di vista commerciale sia per renderla fruibile in
                        modo divulgativo. 



Non necessariamente tuttavia il
            potere di mercato si associa alla grande dimensione. 
La seconda ipotesi
                (b) è che la grande impresa sia più innovativa della piccola.
            Va detto che in realtà la grande impresa, proprio in virtù della posizione raggiunta,
            può avere minori incentivi ad innovare, perché potrebbe aver paura di cannibalizzare con
            le nuove tecnologie i prodotti e i processi che al momento sta realizzando. Un’impresa
            che abbia investito molte risorse e capacità organizzative specifiche per una
            particolare tecnologia sarà riluttante a passare a una nuova tecnologia perché potrebbe
            perdere di fatto gran parte della conoscenza accumulata fino a quel momento nella
            tecnologia consolidata. Si prenda il caso di un’impresa automobilistica che per decenni
            abbia investito risorse per sviluppare e poi raffinare i motori diesel. I manager, i
            tecnici, l’immagine dell’impresa sono legati alla tecnologia diesel. Di fronte alla
            comparsa di nuovi motori fondati su tecnologie alternative, ad esempio motori elettrici,
            l’impresa in questione potrebbe aver paura di dissipare tutto il patrimonio di
            conoscenze accumulato fino a quel momento sul fronte dei motori diesel. Questo
            metterebbe a rischio anche il capitale umano dei manager e dei tecnici. Puntare su una
            nuova tecnologia potrebbe voler dire avventurarsi in un terreno sconosciuto molto
            rischioso. Non sarebbe strano quindi se la grande impresa automobilistica in questione
            rinviasse o ostacolasse l’adozione dei motori elettrici per proteggere le scelte fatte
            in passato e le proprie quote di mercato. Il potere dei manager della grande impresa
            dipende, in fondo, anche dalle loro competenze in tema produttivo e queste competenze
            potrebbero riguardare proprio la vecchia tecnologia utilizzata fino ad allora: cambiare
            tecnologia potrebbe significare una perdita di potere decisionale da parte del
            management attuale. 
D’altro lato, si può pensare che ci
            siano delle economie di scala e di scopo nell’attività di ricerca e sviluppo. I
            ricercatori, ad esempio, possono essere più produttivi se hanno un maggior numero di
            colleghi con cui interagire. Alcuni ricercatori possono avere delle intuizioni e delle
            competenze che riducono lo sforzo necessario per altri ricercatori nella soluzione di un
            dato problema. I progetti di ricerca possono del resto generare idee
            da sfruttare nella realizzazione di prodotti in settori
            diversi. Vi sono cioè economie di scopo nell’attività di ricerca. Se gli investimenti in
            ricerca e sviluppo sono in buona parte dei costi fissi, è chiaro che un’impresa con un
            maggior volume di produzione può ripartire questi costi su un output maggiore e quindi
            ridurre il costo unitario (per prodotto finale) della ricerca stessa, ottenendo così
            margini più alti. Una grande impresa inoltre può avere migliori canali distributivi, un
            brand più conosciuto e potrebbe pertanto vendere più facilmente i nuovi prodotti
            innovativi che realizza via via. 
Vi è poi un possibile fattore di
            vantaggio per la grande impresa legato al cosiddetto aspetto
                demand-pull. Un’impresa che abbia un ampio reparto di marketing
            e una vasta rete commerciale è in grado di studiare in modo più accurato i comportamenti
            dei consumatori, i loro gusti e i mutamenti che questi subiscono nel tempo. Cambiamenti
            nella domanda possono quindi essere colti, analizzati e trasmessi dai reparti marketing
            ai centri di ricerca e sviluppo dell’azienda e stimolare lo sviluppo di nuovi prodotti
            più adatti a soddisfare i clienti. 
Abbiamo qui presentato alcuni
            argomenti a favore dell’idea che vi sia un nesso positivo tra dimensione d’impresa e
            attività innovativa. Gli studi empirici non sempre trovano evidenza univoca di questo
            nesso, soprattutto se riferito agli anni recenti. 
Le grandi imprese sono molto più
            burocratiche di quelle piccole. Non sempre progetti promettenti vengono approvati dal
            responsabile del centro ricerche e non sempre i progetti approvati dal centro ricerche
            vengono poi finanziati dall’impresa stessa. Le grandi imprese tendono a spegnere molti
            progetti e non solo a promuoverli. Vi possono essere resistenze all’innovazione
            all’interno dell’impresa legate anche al potere personale di questo o quel dirigente. In
            generale, la grande impresa è spesso lenta nel cogliere le trasformazioni in corso nel
            mercato e nella tecnologia, soprattutto nelle fasi in cui il mutamento tecnologico è
            repentino. La Nokia, che aveva raggiunto una posizione di leadership nella produzione
            dei telefoni cellulari negli anni ’90, non è stata capace di intuire che si stava
            preparando una vera rivoluzione nel settore della comunicazione mobile con l’arrivo
            degli smartphone. Nell’arco di pochi anni la società finlandese
            ha rischiato addirittura di fallire per poi essere acquisita da Microsoft. Sono numerosi
            i casi del genere, si pensi al fallimento di colossi come Kodak o Polaroid dopo la
            comparsa della fotografia digitale. 
Le imprese nascenti invece sono più
            aggressive e possono sin dall’inizio puntare su nuove tecnologie e questo può permettere
            loro di anticipare i trend. Le imprese nascenti sono di solito piccole e quindi anche
            molto agili e flessibili. Possono facilmente adeguare le loro strategie innovative
            all’andamento dei mercati. I mercati nuovi, legati a prodotti nuovi appunto, sono spesso
            caratterizzati da cambiamenti frequenti e repentini. Quando viene introdotto un nuovo
            prodotto, i consumatori spesso non sanno ancora bene come utilizzarlo, come sfruttarlo
            appieno, come lo vorrebbero davvero. Si innesca in questi casi un processo di tentativi
            e di errori: il prodotto viene modificato, alcune opzioni vengono abbandonate e altre
            caratteristiche vengono sviluppate e aggiunte solo dopo un certo periodo di
            sperimentazione sui mercati. Questa elevata volatilità favorisce l’entrata di nuove
            imprese. 
Ma sono in atto anche altri
            processi che stanno modificando profondamente il modo di competere sui mercati. 
I cicli di vita dei prodotti si
            sono molto accorciati, i nuovi prodotti diventano obsoleti assai rapidamente e quindi i
            tempi di ricerca, progettazione e sviluppo si sono abbreviati. Le posizioni di
            leadership pertanto sono sempre più spesso minacciate dall’introduzione di nuovi
            prodotti. Questo continuo ricambio è legato anche alla maggiore diffusione delle
            conoscenze e delle competenze necessarie per fare innovazione. Se fino a trent’anni fa
            le grandi imprese godevano di un forte vantaggio legato ai loro centri di ricerca di
            dimensioni elevate, oggi questo vantaggio si è molto attenuato. La ricerca e
            l’innovazione è decentrata in tanti luoghi e istituzioni. 
Al contempo le catene del valore
            sono molto diverse dal passato. Il grado di integrazione verticale è diminuito e le
            varie fasi di realizzazione dei prodotti sono spesso segmentate in tante diverse unità
            indipendenti e questo processo include anche la fase di esplorazione e
            ricerca.
        

3. Nuovi
            scenari di innovazione 



Per fare innovazione non bastano la
            scienza e la tecnologia. L’innovazione non è semplicemente legata alla generazione di
            nuove idee fondate su conoscenza scientifica e tecnologica ma è un processo che può
            partire da nuova conoscenza o da pezzi di conoscenza già disponibile che attraverso il
            talento imprenditoriale viene poi trasformata in opportunità commerciali. Vi sono tanti
            esempi di tecnologie avanzate che non hanno poi avuto successo sui mercati.
            L’innovazione è un problema economico e non puramente tecnologico. Per gran parte del XX
            secolo il modello di innovazione è stato incentrato infatti sulle imprese. Fu
            l’industria chimica tedesca la prima a creare laboratori interni di ricerca e sviluppo
            in grado di identificare e sviluppare nuovi prodotti che poi venivano commercializzati.
            Questo modello venne poi adottato in tutti i paesi avanzati e in quasi tutti i settori
            produttivi. 
I laboratori interni erano per lo
            più costituiti da imprese di grandi dimensioni in possesso di risorse adeguate per
            finanziarli e l’attività di ricerca era di fatto svolta quasi interamente all’interno.
            La strategia innovativa delle grandi imprese è stata quindi dettata dall’idea che
            bisognasse essere in grado di scoprire nuove soluzioni, di generare nuova conoscenza al
            proprio interno per poi realizzare nuove tecnologie da poter sfruttare commercialmente.
            I laboratori e la funzione di sviluppo dialogavano quindi con gli altri reparti
            aziendali (il commerciale, marketing, e così via) per cercare di intercettare e
            anticipare i gusti dei consumatori e dei clienti in generale. 
Per fare innovazione la grande
            impresa doveva quindi assumere ricercatori e scienziati di qualità, doveva sviluppare
            nuovi prodotti prima dei concorrenti in modo da avere per un certo periodo un monopolio
            su quei nuovi prodotti. Attraverso brevetti e altre forme di protezione dei frutti
            dell’impegno intellettuale la grande impresa cercava e spesso riusciva a tutelare il
            proprio vantaggio competitivo e quindi a lucrare extraprofitti. In qualche modo il
            confronto competitivo era una gara nella quale veniva premiata (con extraprofitti)
            l’impresa che per prima era in grado di commercializzare un prodotto nuovo. Si veniva a
            creare spesso un circolo virtuoso: chi più investiva in ricerca e sviluppo poteva
            sviluppare prima nuovi prodotti, commercializzarli e
            proteggerli attraverso brevetti, ottenere extraprofitti che a loro volta potevano essere
            destinati in parte al finanziamento di ulteriore ricerca e sviluppo e in parte per
            crescere dimensionalmente. Questo modello di innovazione ha avuto successo in molti
            settori e ha facilitato la nascita e il rafforzamento di veri e propri colossi globali
            (si pensi a IBM, a Pfizer, a Siemens e così via). 
L’idea che la grande impresa sia
            «più moderna» della piccola impresa deriva in gran parte da questo schema di
            funzionamento dell’attività di innovazione. 
In effetti per molti decenni la
            conoscenza scientifica e tecnologica è stata relativamente concentrata: università,
            laboratori privati, istituzioni dedicate. Il numero stesso di ricercatori è stato per
            molto tempo piuttosto piccolo rispetto al totale della popolazione attiva. L’attività di
            ricerca sembrava godere del resto di economie di scala. 
Negli ultimi venti-trent’anni il
            panorama è mutato profondamente. La conoscenza scientifica si è diffusa e le competenze
            innovative si sono estese a una vasta rete di soggetti. La natura dell’innovazione è
            mutata. Oggi in particolare moltissima innovazione consiste nell’applicazione, a nuovi
            comparti o per nuovi fini, di tecnologie già disponibili. Ogni anno migliaia di laureati
            e di dottorati finiscono gli studi in centinaia di università in tutto il mondo. Il
            numero di persone in possesso di conoscenze avanzate è cresciuto in modo esponenziale.
            La logica dell’innovazione è mutata. I laboratori di ricerca e sviluppo erano concepiti
            secondo una logica di integrazione verticale, l’impresa doveva saper gestire tutta la
            sequenza al proprio interno: partendo dai materiali e dalle materie prime fino ad
            arrivare alla commercializzazione del prodotto finito. Era una logica utile in un
            contesto di conoscenza scarsa e molto costosa. 
Oggi molta conoscenza è sviluppata
            da soggetti terzi e resa disponibile per l’utilizzo sia su mercati della tecnologia sia
            a volte gratuitamente. Le imprese non devono più cercare di accumulare conoscenza
            scientifica e tecnologica al proprio interno ma possono sfruttare idee e progetti
            sviluppati da altri. Ci sono centinaia di ricercatori che in molti paesi decidono di
            avviare una loro piccola impresa per sfruttare nuove
            opportunità portando direttamente sul mercato nuove idee. Una vasta rete di soggetti può
            oggi collaborare per lo sviluppo di nuovi prodotti e nuove tecnologie, specializzandosi
            ognuno su singoli componenti del prodotto stesso. Molte università generano oggi
                spin offs in grado di vendere idee e tecnologie. Il sistema di
            innovazione si è aperto, e infatti viene definito open innovation
            [Chesbrough 2006]. Vi è una nuova divisione del lavoro innovativo che è facilitata dalla
            nascita di mercati di intermediazione dell’innovazione e della proprietà intellettuale:
            le idee e la loro protezione legale si possono vendere e acquistare facilmente su questi
            mercati. 
Non è più indispensabile disporre
            di grandi laboratori di ricerca all’interno dell’impresa ma si possono affidare varie
            fasi del processo innovativo a soggetti esterni e poi commercializzare il prodotto
            finale così ottenuto. 
Si tratta di una vera rivoluzione
            nel modo di funzionare del sistema economico. 
Il vantaggio della grande
            dimensione si è molto ridimensionato. Una parte forse prevalente delle nuove idee e
            conoscenze è prodotta da nuovi soggetti, da nuove imprese, da nuovi imprenditori che
            entrano nel mercato con dimensioni ridotte. 
Le economie di scala nella ricerca
            sono molto minori di quanto non fossero venti o trent’anni fa. E le stesse grandi
            imprese decidono a volte di cedere all’esterno parte dei progetti da loro inizialmente
            sviluppati. Si tratta di un panorama innovativo molto decentrato. 
In questo contesto il finanziamento
            della ricerca e sviluppo dell’idea imprenditoriale è anch’esso di nuovo tipo. I venture
            capitalist e altri nuovi intermediari sono coloro in grado di selezionare le idee e
            finanziare i progetti di nuovi imprenditori privi di capitale. Il rischio d’impresa
            viene così condiviso. Il crowdfunding è un ulteriore strumento per raccogliere capitali
            in modo nuovo. 
I nuovi mercati e internet
            forniscono del resto opportunità di crescita molto rapida, impensabile fino a trent’anni
            fa (si pensi a Google, ad Amazon, a Facebook e alla stessa Microsoft). 
Questo nuovo scenario accresce il
            ruolo degli imprenditori innovativi. Servono persone che sappiano cogliere le molteplici
            opportunità disponibili e facilmente accessibili e trasformarle
            in vere occasioni di business. 
Fondi per crescere: il
                crowdfunding 



 Le start up, soprattutto quelle
                più innovative, possono avere difficoltà nel trovare finanziatori istituzionali
                perché sono giovani e molto rischiose. La rete consente oggi di superare questo
                ostacolo attraverso la raccolta di capitali da un vasto pubblico, per finanziare e
                sostenere idee e progetti d’impresa. Si tratta del cosiddetto
                    crowdfunding. Questo termine racchiude in sé i concetti di
                folla (crowd) e finanziamento (funding).
                Il crowdfunding consiste nell’utilizzare Internet per la raccolta di capitale da
                gruppi di persone, con interessi comuni, al fine di finanziare un progetto o
                un’impresa. 
 Esistono oramai vari portali
                online specializzati, noti come piattaforme di crowdfunding che sono in grado di
                raggiungere e coinvolgere un vasto numero di persone. Il modello di business delle
                piattaforme di crowdfunding si basa, di solito, su una percentuale che viene
                trattenuta dalla somma di denaro raccolta per il progetto finanziato. Gli
                imprenditori o le persone alla ricerca di un finanziamento tramite crowdfunding
                possono descrivere il loro progetto d’impresa e offrire delle ricompense alle
                persone che hanno effettuato un investimento nella loro idea secondo diverse
                modalità. Un modello diffuso è quello della donation/reward
                    crowdfunding: a fronte di una donazione è previsto un tipo di
                ricompensa finanziaria o non finanziaria (un gadget, un prodotto, un meeting con il
                creatore dell’idea, altre forme di ringraziamento ecc.). L’equity
                    crowdfunding prevede in particolare un finanziamento sotto forma di
                capitale di rischio al fine di ottenere delle quote di partecipazione nella società.
                L’idea di solito è che si possano sottoscrivere anche quote individuali piccole ma
                di raggiungere un pubblico molto vasto. 
 In Italia, il crowdfunding è
                diventato un fenomeno interessante, anche per le iniziative «Restart, Italia!» del
                Ministero dello sviluppo economico. Nel 2013, la Consob ha pubblicato una normativa
                su l’equity crowdfunding che dovrebbe consentire alle start up innovative di
                raccogliere fondi attraverso le piattaforme di crowdfunding registrate presso un
                registro Consob; con maggiore tutela per gli investitori e per l’imprenditore.
            

La figura dell’imprenditore però è
            anch’essa nuova. Servono competenze per poter capire come combinare i pezzi del puzzle,
            per poter dialogare con i vari soggetti attivi, per capire le applicazioni possibili di
            nuove idee oggi disponibili. Non è più pensabile che si possa essere imprenditori in
            questo nuovo scenario solo sulla base dell’intuito, senza avere sufficienti competenze
            avanzate. 
L’ambito di applicazione di questo
            vasto fiume di nuove idee non è limitato ai settori high tech ma si estende anche ai
            settori tradizionali. Le nuove tecnologie si prestano ad essere utilizzate anche in
            comparti come il trasporto (si pensi, ad esempio, a Blablacar o Uber) o l’affitto di bed
            and breakfast (si pensi ad Airbnb). È possibile oggi rivoluzionare tutti i settori se si
            hanno i talenti imprenditoriali per farlo. 

4.
            Un’economia imprenditoriale 



Dal vecchio capitalismo delle
            grandi imprese oligopolistiche si sta passando a un’economia imprenditoriale nella quale
            un gran numero di persone ha capacità e incentivi a innovare e a realizzare innovazioni
            che possano essere commercializzate. 
L’imprenditorialità è il motore che
            consente di utilizzare la conoscenza e di trascinare la crescita economia, oggi molto
            più che in passato. La novità è che le innovazioni radicali non provengono più
            necessariamente dalle grandi imprese, ma possono scaturire da nuovi imprenditori
            innovativi. Le economie imprenditoriali sono molto più dinamiche di quelle
            tradizionalmente incentrate sulla grande impresa. La gerarchia delle imprese, infatti,
            cambia più rapidamente lì dove prevale lo spirito imprenditoriale: i vecchi colossi
            declinano più facilmente e sono rimpiazzati da nuovi protagonisti nati da poco tempo. 
In Europa le 25 imprese più grandi
            nel 1990 erano già grandi nel 1960; negli Stati Uniti delle 25 imprese più grandi nel
            1998, 8 non esistevano o erano molto piccole nel 1960 [Baumol, Litan e Schramm 2007]. Le
            economie imprenditoriali incoraggiano la nascita e la crescita
            di nuovi soggetti. Sono società, e non solo economie, aperte. 
La corsa delle start up svedesi 



 Chi non ha mai ascoltato musica
                su Spotify? Chi non ha mai fatto una partita a Candy Crush? Spotify e Candy Crush
                Saga: due simboli della modernità, che hanno conquistato il mondo in brevissimo
                tempo. Ma che cos’hanno in comune? Entrambi sono nati in un paese scandinavo che non
                conta più di 9 milioni di abitanti: la Svezia. 
 Candy Crush Saga, il gioco più
                scaricato da Google Play nel 2013, viene lanciato da una start up di gaming svedese,
                King, nel 2003. Oggi King è l’azienda più grande che si occupa di sviluppare giochi
                su Facebook. 
 Spotify nasce nel 2006 e oggi –
                dopo nemmeno dieci anni dalla sua nascita – viene definita una unicorn
                    company, ovvero un’azienda che viene valutata per 1 miliardo di
                dollari o più dalle imprese venture capitalist, ed è stata la prima delle quattro
                start up europee ad essere inserite nel Billion Dollar Start Up Club. 
 Questi sono solo gli esempi più
                eclatanti della vitalità imprenditoriale svedese. Secondo uno studio pubblicato da
                CB Insights, infatti, Stoccolma ha visto una crescita nel numero di deal conclusi,
                tra il 2013 e il 2014, del 127%, seconda nel mondo solamente a Pechino (156%).
                Stoccolma, nello stesso anno, si è anche conquistata la decima posizione nella
                classifica della crescita del funding e vanta un numero di tech
                    companies che si aggira intorno a 22.000 (1 ogni 400 abitanti). 
 A cosa si deve quest’incredibile
                impennata nel successo delle start up svedesi? 
 Innanzitutto l’impegno del
                governo svedese nella diffusione dell’uso di internet. Nel 2014 il 94% della
                popolazione svedese utilizzava internet (in Italia il 60,2%), grazie anche a
                politiche che favoriscono l’acquisto di personal computer mediante sussidi per i
                soggetti più svantaggiati. 
 In secondo luogo, l’afflusso di
                investimenti a favore delle start up svedesi. Secondo un articolo pubblicato da
                Italian Angels for Growth, nel 2013 su 686 milioni di dollari investiti nei paesi
                scandinavi, 457 erano destinati a start up svedesi e, come evidenziato da Standout
                Capital, gran parte di questi investimenti provengono da investitori locali (il 28%
                degli investitori è svedese, seguito da Finlandia e Inghilterra), sotto forma di
                angels, super angels e crowdfunding, ma anche di acceleratori e incubatori di start
                up. 
 Infine, come sottolinea Italian
                Angel for Growth, un contributo importante alla vitalità dell’ecosistema
                imprenditoriale svedese è dato dal grande numero di start up
                    communities, specialmente on line. Tra queste, STHLM Tech Meetup è il
                più grande start up event mensile in Europa, con più di 3.000
                membri che, ogni mese da oltre due anni, si incontrano a Stoccolma. 
 La Svezia rappresenta un
                interessante esempio da seguire, un paese che nonostante un piccolissimo mercato
                domestico si apre al mercato globale. 

Alcuni fattori di contesto sono
            importanti per il passaggio dal capitalismo tradizionale al nuovo modello
            imprenditoriale. 
• I costi
                burocratici e di altro tipo per la costituzione di una nuova impresa devono essere
                ridotti al minimo. Le norme fallimentari non devono scoraggiare i nuovi
            imprenditori, perché il percorso imprenditoriale è spesso fatto anche di errori, di
            battute d’arresto, di fallimenti. 
I dati della World Bank su
                Doing business [2013] ci dicono però che i costi di avvio di
            una nuova impresa in Italia sono ancora troppo alti. 
• Le possibilità
                di finanziamento delle nuove imprese devono essere molteplici e adeguate.
            Un aspetto che oggi distingue i vari sistemi finanziari è proprio la differente
            propensione a finanziare nuove e rischiose idee imprenditoriali. In molti paesi invece
            il sistema finanziario è ancora incentrato su relazioni stabili tra intermediari e
            soggetti finanziati e questo modello finisce per privilegiare chi è già attivo e
            consolidato rispetto a chi è appena entrato sul mercato. Partecipazioni incrociate tra
            banche e imprese, consigli di amministrazione nei quali sono
            presenti importanti clienti, non facilitano certo gli outsider. Mercati dei capitali di
            rischio poco sviluppati e non adeguatamente regolamentati sono anch’essi un ostacolo
            alle possibilità di finanziamento delle nuove iniziative imprenditoriali. Servono
            soggetti in grado di fornire finanziamenti early stage a soggetti
            che il più delle volte non hanno garanzie reali o finanziarie da offrire. Il
            finanziamento di iniziative innovative comporta rischi elevati che vanno sostenuti da
            soggetti adatti, capaci di valutare le prospettive di sviluppo del progetto. Questi
            soggetti hanno a loro volta bisogno di un mercato azionario sviluppato che consenta loro
            di capitalizzare i progetti vincenti. 
 • La tassazione
                non deve essere troppo gravosa per chi fa impresa. Il carico fiscale e
            contributivo eccessivo scoraggia l’attività imprenditoriale e incentiva comportamenti
            volti allo sfruttamento di rendite. Un fisco che abbia natura quasi confiscatoria riduce
            gli incentivi alla crescita dimensionale e favorisce la polverizzazione delle attività
            produttive a fini di elusione e di evasione fiscale. 
• I mercati devono
                essere aperti e concorrenziali per favorire la nascita di nuove
                iniziative. Regolamentazioni che proteggano troppo i soggetti già attivi
            sui mercati finiscono per impedire l’innovazione e lo sviluppo. 
• Serve un sistema
                formativo che trasmetta spirito creativo e innovativo oltre che
            competenze elevate. I metodi di insegnamento sono quindi un aspetto da curare per
            facilitare la diffusione di uno spirito imprenditoriale tra le giovani generazioni. 
• Le università
                devono anch’esse cambiare e diventare centri capaci di diffondere spirito
            imprenditoriale a cominciare dalla possibilità di creare spin offs
            ma anche modificando i percorsi di formazione. Va favorita una maggiore contaminazione
            tra le competenze tecniche e specialistiche e le competenze gestionali e commerciali. 
• Un canale importante per
            acquisire nuove conoscenze tecnologiche è quello degli investimenti diretti
                esteri che vanno incoraggiati e non ostacolati. Le imprese estere che
            investono in un altro paese portano con sé competenze, tecnologie, modelli e soluzioni
            organizzative che spesso sono nuovi e che possono poi diffondersi nel paese
            ospite.
        
• Sembra forse banale dirlo,
            ma la corruzione è un vero veleno che uccide l’imprenditorialità
                innovativa. Un sistema nel quale chi corrompe si avvantaggia e cresce è
            un sistema nel quale il merito non viene premiato. Le imprese innovative e migliori
            rischiano di essere svantaggiate rispetto a imprese inefficienti che però corrompono e
            ottengono trattamenti di favore. 
Fare l’imprenditore significa
            inevitabilmente assumersi un rischio e questo rischio è tanto maggiore quanto più ci si
            avventura lungo sentieri inesplorati. L’imprenditore replicativo, sotto questo profilo,
            affronta rischi minori (ma anche minori prospettive di profitto) in quanto imita modelli
            già utilizzati da altri imprenditori presenti sul mercato e può utilizzare pertanto
            metodi già sviluppati prima di lui da altri. Chi invece intende innovare non ha schemi a
            cui ispirarsi. Per incentivare questo genere di comportamenti innovativi deve essere
            elevato il ritorno atteso rispetto al rischio più alto che si deve affrontare. Il
            rischio tuttavia non dipende solo dalle decisioni dell’imprenditore ma in parte anche da
            fattori esterni non controllabili. In un paese nel quale il regime fiscale muta
            frequentemente, la corruzione è diffusa e quindi incide sulle probabilità di successo
            delle imprese, la regolamentazione pubblica è anch’essa molto soggetta a cambiamenti
            inattesi frutto dell’attività di gruppi di interesse consolidati, l’accesso al credito è
            spesso legato a relazioni personali e non a criteri di merito, il rischio connesso con
            l’attività d’impresa è molto alto e difficile da stimare ex ante.
            In un paese nel quale vi è questo stato di incertezza diffusa circa il contesto è più
            difficile per le persone dotate di talento imprenditoriale decidere davvero di avviare
            un’impresa innovativa, anche perché il successo o il fallimento dell’attività
            imprenditoriale finiscono per dipendere non tanto dalla bravura dell’imprenditore ma da
            fattori esterni; diventa preferibile, allora, investire in attività più conosciute e
            meno innovative. 

5. Un
            ecosistema imprenditoriale 



Ciò che si osserva con riferimento
            alla natalità e allo sviluppo di imprese innovative è che vi è una tendenza
            all’agglomerazione in aree specifiche. Il caso più noto di
            questo tipo di sistemi imprenditoriali è senza dubbio la Silicon Valley in California,
            ma oggi ci sono molti altri ecosistemi imprenditoriali, si pensi a Singapore, a
            Bangalore, a Berlino, a Londra, a Tel Aviv. In passato le nuove imprese nascevano sulla
            base dell’idea di un nuovo prodotto, oggi per lo più nascono con una «squadra»
                (team) spesso fatta di due persone con talenti e competenze
            complementari e che per lo più si conoscono bene. Questi imprenditori lavorano, nella
            maggior parte dei casi, su molti progetti prima di arrivare a quello «giusto». Il lavoro
            è semplificato dal fatto che varie tecnologie sono oggi consolidate e di facile accesso;
            per realizzare un website o un’app per smartphone vi sono molti software opensource o
            servizi a basso costo. Un prototipo può essere realizzato nell’arco di pochi giorni. Vi
            sono poi tanti eventi tipo gli start up weekends che consentono di
            confrontarsi, di scoprire nuove idee, di avviare collaborazioni. Il
                cloud-computing ha accresciuto enormemente il potere di calcolo
            e di elaborazione accessibile a tutti. Si è sviluppata inoltre un’intera industria di
            servizi di supporto alle start up. Esistono società che forniscono servizi di
            validazione dell’idea e di test del prototipo o del prodotto finale. Molte università
            hanno creato al proprio interno centri per l’imprenditorialità, contamination
                labs nei quali studenti e ricercatori di vari dipartimenti possono
            cooperare e definire nuove idee imprenditoriali. 
Negli ultimi anni in molti paesi le
            politiche economiche si sono poste l’obiettivo di favorire la nascita di start up
            innovative. Sono così nati, ad esempio, incubatori e acceleratori d’impresa. In Italia
            nella sola provincia di Trento se ne contano almeno 6. 
Il punto importante è che, come
            abbiamo già sostenuto, le opportunità tecnologiche oggi consentono di creare imprese ad
            elevata crescita, le cosiddette gazelles, in tutti i settori e non
            solo in quelli high tech. Il focus delle politiche dovrebbe essere non tanto quello di
            concentrare risorse in alcuni specifici settori ma quello di favorire la natalità e lo
            sviluppo di imprese innovative, in tutti i settori. 
Sta crescendo la consapevolezza che
            gli incubatori d’impresa non possono funzionare bene se non sono accompagnati da un
            approccio più sistemico. Aiuti alle singole imprese nascenti
            rischiano di essere inutili se poi il contesto non è pronto a
            sostenere le fasi successive di sviluppo imprenditoriale; si pensi ad esempio al
            finanziamento vero e proprio della fase di decollo o alla necessità di tutta una serie
            di servizi aggiuntivi commerciali e tecnologici. Un approccio sistemico dovrebbe quindi
            puntare sulla creazione di entrepreneurial ecosystems [Mason e
            Brown 2014]. Sono varie le condizioni necessarie per la nascita di questi ecosistemi:
            una cultura adatta all’imprenditorialità, la rimozione degli ostacoli all’avvio e allo
            svolgimento delle attività imprenditoriali, la disponibilità di intermediari e strumenti
            per il finanziamento dei progetti, la qualità del capitale umano, mercati dei prodotti,
            e una serie di altre istituzioni. Ciascuno di questi fattori può essere suddiviso in una
            serie di componenti interrelate. Gli ecosistemi possono in alcuni casi essere specifici
            per talune industrie, si pensi al cluster farmaceutico a Copenaghen, oppure avere una
            natura multisettoriale. Non è detto che gli ecosistemi possano nascere solo in grandi
            aree urbane. Boulder in Colorado e Cambridge in Inghilterra sono esempi di città di
            medie dimensioni nelle quali si sono sviluppati ecosistemi molto dinamici. L’Italia del
            resto ha una lunga tradizione di sistemi distrettuali nati anche in aree lontane dalle
            grandi città. 
Studi recenti mostrano che non
            sempre le gazelles nascono in aree dove vi è forte natalità di
            impresa, questo perché le imprese ad alta crescita hanno necessità di risorse
            specializzate che sono diverse dalle risorse che sostengono la nascita di nuove imprese
            in generale. 
Gli ecosistemi imprenditoriali in
            generale hanno alcune caratteristiche comuni. Sono luoghi che possiedono dei vantaggi
            locali: vantaggi geografici ad esempio, come la vicinanza a un grande centro urbano o a
            un grande nodo di trasporti. Sono luoghi nei quali è piacevole e attraente vivere: vi è
            spesso diversità culturale, molte attrazioni e risorse fisiche che forniscono
            opportunità per attività di svago. Devono essere luoghi in grado di attirare nuovi
            talenti. Molto spesso gli ecosistemi hanno al loro centro una o più grandi imprese in
            grado di stimolare attività esterne di ricerca e sviluppo e di diffondere pratiche
            gestionali. Le grandi imprese attirano lavoratori qualificati che poi possono decidere
            di mettersi in proprio e di creare nuove imprese. A Boulder, ad
            esempio, la vivace comunità imprenditoriale locale è sorta anche a seguito di una serie
            di ondate di riduzione di personale da parte della locale sede dell’IBM negli ultimi
            trent’anni. 
Un ulteriore elemento tipico è il
            cosiddetto «riciclo imprenditoriale». Vari nuovi imprenditori dopo aver avviato
            l’impresa decidono di venderla ad altri soggetti ma restano nell’ecosistema e magari
            collaborano con altri nuovi imprenditori. Il talento imprenditoriale in altre parole
            viene utilizzato e riutilizzato più volte nello stesso territorio. Alcuni di questi
            nuovi imprenditori dopo aver venduto la propria azienda decidono, ad esempio, di fondare
            un fondo di venture capital e di dedicarsi al finanziamento di altre start up. Altri
            possono decidere di avviare una serie di nuove attività: i cosiddetti imprenditori
            seriali. Altri ancora preferiscono dedicarsi alla formazione imprenditoriale e magari
            svolgono corsi di imprenditorialità. Vi è poi chi dopo aver smesso di fare
            l’imprenditore si dedica a favorire le attività imprenditoriali magari creando
            fondazioni o agenzie di lobbying per una migliore regolazione pubblica. 
Gli ecosistemi imprenditoriali sono
            di solito molto ricchi di informazioni rilevanti per un’attività d’impresa. Gli
            aspiranti imprenditori in questi ecosistemi devono poter reperire facilmente
            informazioni sull’evoluzione dei mercati, sui gusti e le caratteristiche dei
            consumatori, sulle nuove tecnologie disponibili e sulla loro evoluzione, devono poter
            trovare facilmente fornitori di componenti e di servizi necessari. Questo scambio di
            informazioni ha spesso natura diretta, personale: sono quindi importanti anche i luoghi
            di incontro, le occasioni di contatto, i workshop, i weekend dedicati, le conferenze.
            Gli ecosistemi che funzionano hanno una molteplicità di soggetti che svolgono una
            funzione di diffusione dell’informazione e che sono definiti
                deal-makers. Si tratta di persone con molta esperienza e con
            molti contatti personali, che possiedono competenze molteplici, che conoscono bene
            l’attività d’impresa e sono in grado di dare suggerimenti. Possono essere imprenditori,
            investitori o fornitori di servizi (consulenti, legali ecc.). 
Un ecosistema imprenditoriale deve
            avere un forte senso di comunità e deve essere inclusivo. Chi fallisce, chi non è
            riuscito ad avere successo trova spesso lavoro rapidamente
            presso un’altra impresa. La comunità apprezza chi ha provato anche se non ha avuto
            successo. Non vi è nessuno stigma legato al fallimento. 
La disponibilità finanziaria è uno
            degli aspetti più importanti. Serve una massa critica di investitori in seed
                capital capaci di fornire capitali iniziali e sostegno gestionale. 
Le università possono essere
            fondamentali in un buon ecosistema imprenditoriale, ma non tutti gli ecosistemi sorgono
            attorno ad esse. Il cluster farmaceutico di Copenaghen, ad esempio, si è sviluppato
            anche in assenza di un forte dipartimento universitario locale. 
In numerose aree nel nostro paese
            sono stati creati incubatori e acceleratori di impresa spesso finanziati con fondi
            pubblici. Molto spesso però non è stata definita con sufficiente chiarezza quale dovesse
            essere la funzione di queste strutture: far nascere nuove imprese? Far nascere imprese
            ad elevata probabilità di crescita (gazelles)? Creare posti di
            lavoro? E quale tipo di posti di lavoro? 
È importante chiarire l’obiettivo
            che si intende raggiungere e quindi stabilire anche il periodo massimo di incubazione
            che non può essere troppo lungo. L’idea dell’incubatore è di dare un sostegno nelle fasi
            inziali a chi ha talento imprenditoriale e non a chiunque sia alla ricerca di
            un’attività in proprio. Va poi effettuata periodicamente una valutazione dei risultati
            raggiunti, visto che si stanno impiegando fondi pubblici. Quante imprese sono state
            create? Quante di queste imprese sono ancora attive dopo tre e dopo cinque anni? Quanto
            sono cresciute nei primi anni di vita? Il tasso di crescita delle imprese incubate è
            significativamente più alto di quello di simili imprese non incubate? E così via. 
Ma un punto cruciale è quello
            relativo agli ecosistemi. Se è vero che la nuova imprenditorialità nasce in certe
            condizioni ambientali e istituzionali non ha molto senso creare solo incubatori. Le
            politiche per l’imprenditorialità dovrebbero avere natura sistemica e quindi prevedere
            una serie di interventi che agiscano su più fronti altrimenti si rischia di sprecare
            risorse in strutture che non possono dare frutti durevoli.
            
Da Santiago a Tel Aviv: quando
                investire in conoscenza e innovazione cambia le sorti di un paese 



Il Cile per lungo tempo ha avuto
                un’economia basata sulle esportazioni di materie prime, soprattutto rame, e di
                alcuni prodotti finiti. Nel 2012 l’OECD non lo inseriva tra i paesi
                    innovation-driven. Tuttavia, soprattutto negli ultimi
                quattro-cinque anni, il governo cileno ha deciso di investire molto
                nell’innovazione, nell’imprenditorialità e nell’economia della conoscenza, con
                l’obiettivo di portare il paese ad essere il leader tecnologico dell’America Latina.
                Questa scelta ha avuto un impatto incredibilmente positivo sull’economia cilena,
                portandola ad un PIL reale che nel 2012 raggiungeva quasi i 317 milioni di dollari e
                ad un PIL reale pro capite pari a 18.211 dollari, aggiudicandosi un primato in
                America Latina. Sempre nel 2012 il Global Innovation Index[1] (un indicatore composito che classifica le economie nazionali in base
                alla loro capacità di creare un ambiente innovativo e ai risultati economici in
                termini di innovazione) ha posizionato il Cile al 39o
                posto tra gli stati maggiormente innovativi (anche se nel 2014 è sceso al
                    46o): un risultato decisamente favorevole. Esaminando
                i sottoindici relativi all’input e all’output
                    innovation, è possibile individuare i tre fattori chiave che hanno
                reso possibile questo risultato: le istituzioni, le infrastrutture e le capacità
                creative. In particolare le istituzioni e le autorità pubbliche hanno avuto un ruolo
                decisivo nella rivoluzione innovativa cilena, mediante l’erogazione di rilevanti
                risorse – anche a fondo perduto – per lanciare il settore tecnologico, per attrarre
                imprenditori dall’estero e per intrecciare un solido tessuto di start up, fungendo
                così da tramite tra l’industria privata e gli imprenditori. L’impegno del governo a
                sostenere l’economia della conoscenza si è realizzato, ad esempio, nel progetto
                    Start-Up Chile[2], un programma ideato dal cileno Nicolas Shea – con il sostegno della
                società californiana YouNoodle – per l’accelerazione e lo sviluppo di start up in
                Cile. L’iniziativa ha previsto l’elargizione di 40.000
                dollari a fondo perduto per ogni nuova start up e ha
                l’obiettivo di sviluppare ecosistemi innovativi e ambienti favorevoli
                all’imprenditorialità. Il progetto ha incoraggiato notevolmente, tra le altre cose,
                l’afflusso di imprenditori dall’estero. Anche le università hanno avuto una funzione
                di rilievo in questa corsa verso l’innovazione, ospitando nei propri campus la
                maggior parte dei business incubators del paese.
                    L’incubation industry, ovvero il neonato settore che
                supporta lo sviluppo di progetti imprenditoriali nel mondo di internet, ha avuto un
                forte impatto sul processo di innovazione cilena: ad esempio, lanciando i settori
                del networking e della consulenza. 
 Dall’esperienza di questo paese
                possono trarsi tre conclusioni importanti. Il Cile dimostra che investire
                solidamente e a lungo termine in innovazione e conoscenza è una giusta strategia per
                uno stato che voglia essere competitivo a livello globale; in secondo luogo,
                evidenzia l’importanza delle istituzioni e delle scelte politiche coraggiose e
                lungimiranti; infine, ci insegna che la conoscenza e l’innovazione possono
                minimizzare ostacoli apparentemente insormontabili: la mancanza di venture
                capitalist, la riluttanza delle banche a concedere prestiti per progetti
                imprenditoriali early-stage, una burocrazia che ostacola
                l’iniziativa, importanti costi di regolazione, solo per citarne alcuni. 
Israele è considerato uno degli
                stati più avanzati del Medio Oriente e di tutta l’Asia, con un PIL reale, nel 2012,
                pari a 260,9 miliardi di dollari (49o al mondo) e un PIL
                reale pro capite che ammontava a 33.878 dollari (25o al
                mondo). Israele vanta una posizione molto alta nelle classifiche pubblicate nel 2014
                dal Global Innovation Index: 15o
                posto nella classifica generale e 9o posto
                    nell’innovation input subindex. Inoltre Tel Aviv è la città
                con il più alto numero pro capite di start up al mondo e con la miglior qualità di
                ricerca scientifica. Gli elementi chiave di questo successo sono, senza dubbio, la
                conoscenza diffusa, la disponibilità di fondi e il sostegno del governo. Ma come si
                è giunti a questa situazione? Secondo uno studio[3] effettuato da Opinno[4], alcuni esempi pratici dell’investimento
                israeliano in conoscenza e innovazione sono i seguenti: 
 •
                    Ramot[5]
                , il canale commerciale dell’Università di Tel Aviv. Il
                progetto funge da ente mediatore tra l’università e l’industria. Da un lato supporta
                i progetti universitari a raccogliere fondi e interesse da collaboratori privati;
                dall’altro informa le società riguardo ai progetti che l’università sta sviluppando,
                al fine di stimolare la collaborazione su progetti di interesse comune. 
 • La grande
                    disponibilità di investitori. Una specifica peculiarità dell’economia
                israeliana, specialmente della città di Tel Aviv, è la grande disponibilità di
                fondi. Nella capitale economica si trovano investitori per ogni stadio del processo
                di nascita, crescita e maturità di un progetto o di una start up, tanto che è quasi
                impossibile terminare un progetto per mancanza di fondi. 
 • L’Office of
                    the Chief Scientist, nell’ambito del Ministero israeliano dell’industria, del
                    commercio e del lavoro. Questo ufficio ha portato alla creazione di
                due progetti di grande rilievo per l’innovazione, la ricerca, lo sviluppo e il
                funding. Uno di questi è Matimop[6], l’agenzia nazionale ufficiale per la cooperazione, la ricerca e lo
                sviluppo industriali, volta alla promozione di politiche di supporto per la
                costruzione delle infrastrutture israeliane e per sostenere l’innovazione
                industriale e l’imprenditorialità. Il secondo è la creazione di un vero e proprio
                mercato di venture capital, mediante lo Yozma Group[7], una società fondata da Yigal Erlich nel 1993 che si occupa di venture
                capital a livello globale. Grazie all’attività del gruppo Yozma, oggi Israele vanta
                il maggior numero di imprese quotate sul NASDAQ[8], dopo la Cina e gli Stati Uniti. 
 • La presenza
                    di un cospicuo numero di multinazionali. In qualsiasi sistema
                economico la presenza di multinazionali è importante, per la loro capacità di
                attrarre fondi, R&S, conoscenza e ricognizione internazionale. 
 Ancora più che il Cile, Israele
                dimostra che l’investimento in conoscenza e innovazione può far crescere un paese e
                renderlo competitivo con giganti come la Cina o gli Stati Uniti. Uno dei
                limiti principali di Israele è infatti proprio la
                dimensione ridotta del suo mercato interno, che spesso induce le start up
                promettenti ad emigrare verso mercati più grandi. 




[1] Per approfondimenti: https://www.globalinnovationindex.org/content.aspx?page=GII-Home.

[2] Per approfondimenti: http://www.startupchile.org/.

[3] Per approfondimenti: https://drive.google.com/file/d/0B6jRucdb0rYETGgwc2RUZUxkcmM/preview?pli=1.
                    

[4] Opinno è una società fondata a Madrid nel 2008 che si occupa di
                        innovazione e consulenza. Per approfondimenti: http://www.opinno.com/en.

[5] Per approfondimenti: http://www.ramot.org/.

[6] Per approfondimenti: http://www.matimop.org.il/about_matimop.html.
                    

[7] Per approfondimenti: http://yozma.asia/. 

[8] Acronimo di National Association of Securities Dealers Automated
                        Quotation, è il primo esempio al mondo di mercato borsistico elettronico,
                        cioè di un mercato costituito da una rete di computer.
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