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Introduzione



1. Non da oggi si dibatte sul punto se
        l’impresa debba avere obblighi di natura sociale, oltre a quelli di natura legale, nei
        confronti della società in cui opera. Non è dunque corretto affermare, come talvolta accade
        di ascoltare, che il tema della responsabilità sociale d’impresa (Rsi) costituisce una
            res nova dell’attuale fase storica connotata da quel fenomeno di
        portata epocale che è la globalizzazione. Invero, fin dall’Umanesimo civile – il XV secolo è
        il periodo in cui in Toscana nasce e da lì si diffonde la moderna economia di mercato – è
        noto che l’impresa si costituisce come impegno organizzato nei confronti della comunità.
        Piuttosto, è vero che, nel corso del tempo, è andata mutando sia l’interpretazione del
        concetto di responsabilità sociale (ossia l’indicazione di ciò per cui l’impresa viene
        ritenuta responsabile) sia la specificazione delle modalità con cui mettere in pratica la
        Rsi. 
Con una qualche semplificazione, possiamo
        collocare il passaggio dalla «vecchia» alla «nuova» Rsi intorno al secondo dopoguerra. Prima
        di allora era la costituzione morale dell’imprenditore a determinare il suo impegno in
        ambito sociale (le case per i propri dipendenti; le scuole per i figli degli stessi; alcuni
        specifici beni pubblici ecc.); poi è stata piuttosto la pressione della società civile
        organizzata a spingere l’impresa ad adottare certi comportamenti in ambiti come quello
        dell’ambiente, della difesa dei diritti umani e altri ancora. In altre parole, prima del
        secondo dopoguerra il capitalismo paternalista è una realtà che si realizza all’interno
        dell’impresa. Il welfare aziendale, che inizia a prendere forma già
        dalla seconda metà dell’Ottocento, è il frutto di una concezione dell’impresa come grande
        famiglia e del suo proprietario come padre. Una concezione che viene accolta e fatta propria
        da imprenditori illuminati sia per ragioni di filantropismo compassionevole
            (corporate
            philanthropism) sia per scongiurare i rischi associati alla
        collettivizzazione del rapporto di lavoro: una richiesta, questa, che con sempre maggiore
        insistenza veniva avanzata dal nascente movimento operaio. Esempi notevoli, certo non unici,
        sono quelli dei servizi aziendali quali la creazione di Casse di mutuo soccorso finanziate
        dall’impresa, oltre che dai lavoratori; dei programmi di abilitazione per i dipendenti;
        della realizzazione di opere pubbliche che venivano poi gestite dagli enti locali. Mai però
        i consigli di gestione, per consentire ai dipendenti di partecipare almeno in parte a certi
        processi decisionali. In Italia, l’unica eccezione fu quella dell’Olivetti, dove i consigli
        di gestione rimasero in vita fino al 1971. 
È a partire dalla seconda guerra mondiale
        che la Rsi, come oggi la si intende, diviene una norma sociale (ben inteso: non legale) di
        comportamento che risponde all’esigenza, avvertita da strati crescenti della popolazione, di
        valorizzare la dimensione pubblica dell’impresa. Con la Rsi, l’impresa si mette
        simbolicamente «in piazza», entra cioè nell’agorà. E pertanto si mette
        in gioco nei confronti della pòlis intera e non solo del mercato, di
        cui essa è componente essenziale. Consiste in questo la vera novità del movimento
        dell’odierna Rsi, la quale, pur nella sua poliedrica equivocità di significati e pluralità
        di interpretazioni, va a lambire ambiti quali l’organizzazione costituzionale e politica
        delle nostre società. In questo inizio di secolo, il discorso pubblico intorno alla Rsi va
        muovendo, come si vedrà, un ulteriore passo avanti, agganciandosi in particolare al tema
        della necessità di disegnare un modello di sviluppo alternativo a quello che la
        finanziarizzazione dell’economia ci ha consegnato e del quale la grande crisi di questi anni
        ha dimostrato l’assoluta improponibilità come motore del processo di creazione del valore. 
Come spesso accade nella storia, certe
        novità epocali hanno sempre dei precedenti illustri. Nel caso in questione, desidero
        richiamare due fatti specifici. Nel 1795 Albert Gallatin, uno dei firmatari della
        Dichiarazione d’indipendenza degli Stati Uniti d’America, divenuto poi segretario al Tesoro
        sotto la presidenza di Thomas Jefferson, avanzò un piano di partecipazione ai profitti
        d’impresa dei lavoratori con il seguente argomento: «Il principio democratico su cui è stata
        fondata questa nazione non deve essere ristretto ai soli processi politici, ma deve trovare
        concreta applicazione al settore industriale dell’economia»[1]. È, questa, una dichiarazione a dir poco straordinaria, che anticipa quel
        principio del democratic stakeholding di cui si discute, oggi, entro il
        movimento della Rsi. L’altro fatto specifico ha a che vedere con l’art. 41 della nostra
        Carta costituzionale il quale, dopo aver sancito che «L’iniziativa economica privata è
        libera», aggiunge che essa «non può svolgersi in contrasto con l’utilità sociale o in modo
        da recare danno alla sicurezza, alla libertà, alla dignità umana». Quanto a dire che l’idea
        per la quale l’impresa non può considerarsi una monade staccata dal contesto sociale dal
        quale trae la sua legittimazione a operare, era molto ben chiara già ai nostri Costituenti. 
2. Come una moltitudine di ricerche
        empiriche e di sondaggi d’opinione ha da qualche tempo posto in evidenza, la società attuale
        non considera più sufficiente – pur continuando a ritenere necessario – che l’impresa si
        limiti a fare profitti per sentirsi legittimata a operare nel mercato. Salvo limitate
        eccezioni, nessuno pare più disposto a credere alla ben nota tesi di Milton Friedman secondo
        cui l’unica responsabilità sociale dell’impresa sarebbe quella di massimizzare i profitti,
        perché solo così essa riuscirebbe ad allineare valore economico e valore sociale (nel
        capitolo II entrerò nel merito della tesi, mostrandone le gravi aporie). Oggi sappiamo,
        invece, che la catena del valore economico non sempre procede di pari passo con la catena
        del valore sociale e che, quando ciò accade, è sempre la prima a prevalere sulla seconda. 
L’espressione corporate social
            responsibility è di origine statunitense. In un saggio del 1953 Howard B.
        Bowen scrive che «la responsabilità sociale degli uomini d’affari consiste nell’obbligo di
        perseguire quelle politiche e di adottare quelle linee di azione che sono desiderabili
        rispetto agli obiettivi e ai valori della nostra società» [Bowen 1953, 6]. Come si dirà nel
        capitolo III, quella di Bowen è una concezione della Rsi senza fondamento etico. Occorrerà
        attendere un quarto di secolo prima che la prospettiva di etica degli affari
            (business ethics) riesca a entrare nel recinto della Rsi. D’altro
        canto, il termine stakeholder
            compare per la prima volta in un rapporto di ricerca
        dello Stanford Research Institute del 1963 per descrivere tutti «quei gruppi di soggetti
        senza il cui sostegno l’organizzazione cesserebbe di esistere». Letteralmente
            stakeholder significa «portatore di interessi», ed è difficile
        trovare un termine che abbia avuto più successo, quanto al suo utilizzo. Si badi che la
        nozione di stake («scommessa», «posta in gioco», «interesse») ha a che
        vedere con il rischio. È la presenza del rischio a rendere significante l’idea di
        stakeholder, un’idea che designa chiunque, volontariamente o involontariamente, sia esposto
        al rischio che scaturisce dall’attività dell’impresa cui è associato. Da ultimo, giova
        osservare che il movimento che dà vita alla moderna Rsi nasce all’interno del mondo
        imprenditoriale americano. Infatti è lo stesso mondo delle imprese che, preso atto dei
        pervasivi fallimenti di mercato (market failures)
            e dei fallimenti della legge (law failures),
        matura la consapevolezza dell’opportunità di creare forme di autoregolamentazione per
        assicurare la vitalità delle strutture dell’economia di mercato. Sorge allora spontanea la
        domanda: perché la Rsi ha trovato proprio in America la sua culla e il terreno fertile per
        la sua strutturazione sia teorica (si pensi alla teoria degli stakeholder) sia
        pratico-orientativa (pensiamo ai vari standard, agli strumenti escogitati per la
            disclosure aziendale ecc.)? Per rispondere, conviene porre mente a
        uno dei più rilevanti elementi di differenziazione tra il modello anglosassone e quello
        europeo continentale di economia di mercato. 
Come l’approccio di studio delle «varietà
        dei capitalismi» [Hall e Soskice 2003] ha posto bene in luce, il modello anglosassone è
        fondato su una netta separazione tra la sfera dell’economico e la sfera del sociale. «Gli
        affari sono affari», come insegnava negli anni Trenta il celebre Chester Barnard, e la
        solidarietà non appartiene al dominio del mercato. Sono gli enti filantropici e le varie
        organizzazioni non profit il ponte che collega le due sfere. Sostanzialmente diverso è
        l’impianto concettuale che, fin dagli inizi, ha sorretto il modello europeo. Qui è la logica
        della distinzione (ma non della separazione) tra mercato e società a prevalere. Ciò ha dato
        origine a una duplice conseguenza. In primo luogo, che l’impresa non è mai stata solo
        business (si pensi alle esperienze europee dei distretti industriali; delle imprese
        pubbliche; del multiforme movimento cooperativo). In secondo luogo,
        che la cultura economica accoglie, come suo principio costitutivo, l’idea che il mercato è
        capace di ospitare al suo interno, oltre allo scambio di equivalenti, anche il principio di
        reciprocità [Bruni e Zamagni 2004]. Il che implica che il mercato non viene visto come
        un’istituzione monotasking in grado di servire a un solo obiettivo,
        quello dell’efficienza. Se l’impresa è esclusivamente una «macchina da soldi» e non dà
        spazio alle passioni, ai sentimenti morali, ai valori di coloro che la abitano, è la libertà
        positiva a risultare razionata. E quando il perimetro della libertà si restringe, anche la
        nozione di responsabilità illanguidisce. 
A dire il vero, anche negli Stati Uniti
        la figura dell’impresa monotasking ha iniziato a divenire egemone solo
        a partire dagli anni della grande crisi del 1929, quando la corporation americana da
            private company (dove uno o pochi proprietari dirigono e
        controllano l’impresa) si trasforma gradualmente in public company, in
        cui decine di migliaia di azionisti, sparsi su tutto il territorio nazionale e a digiuno di
        competenze di tipo manageriale, non possono che avere interesse al
            solo valore per l’azionista (shareholder
        value). Giova ricordare, di sfuggita, che sino alla fine dell’Ottocento, in
        America, la forma di impresa cooperativa veniva salutata come quella maggiormente capace di
        garantire «armonia e appagamento» [Askwith 1926, 20] e dunque in grado di meglio garantire
        un florido progresso alla società proprio grazie al suo essere impresa responsabile. 
Al tempo stesso, personaggi come John D.
        Rockefeller, Henry Ford, Andrew Carnegie e altri grandi imprenditori nel 1919 si facevano
        paladini di quel grande progetto di impegno sociale noto come capitalismo del benessere (welfare capitalism), basato
        sulla partecipazione dei lavoratori alle decisioni aziendali, sulla condivisione dei
        profitti, sull’ascolto dei bisogni del territorio. È nel principio di restituzione il
        fondamento etico del capitalismo del benessere: l’impresa deve sentirsi moralmente obbligata
        a restituire alla comunità parte dei profitti che ha conseguito anche grazie a essa. Henry
        Ford arrivò addirittura a scrivere nella sua autobiografia del 1922: 
Si è creduto che le imprese esistessero per il
            profitto. Le imprese esistono per il servizio [...] Tutto ciò che le industrie Ford
            hanno fatto, tutto ciò che io ho fatto, è stato un tentativo di dimostrare con le opere
            che il servizio viene prima del profitto [...] La vera idea
            dell’industria non è quella di fare denaro [...] ma di esprimere un’idea di servizio
            agli altri. La funzione dell’imprenditore è quella di contribuire al benessere della
            società [Ford 1982, 19]. 


E, criticando il taglio dei salari come
        il modo più facile e meschino per far ricadere sulla manodopera l’incompetenza degli
        amministratori, aggiungeva: «È assolutamente sciocco che Capitale e Lavoro vengano concepiti
        come due gruppi separati. Sono soci» [ibidem, 23]. Il libro, che
        riscosse uno straordinario successo in Europa (nella Russia sovietica venne pubblicato in
        ben quattro edizioni, e nella Germania di Weimar Ford venne preso a riferimento come una
        sorta di testimonial ante litteram di quel modello di economia che di
        lì a poco sarebbe diventata l’economia sociale di mercato), negli ambienti accademici e
        imprenditoriali americani finì ben presto nel dimenticatoio: la neonata architettura
        imprenditoriale basata sulla public company non poteva certo tollerare
        affermazioni del genere. 
Come vedremo nel capitolo I, è con
        l’avvento del capitalismo manageriale azionario – per usare l’efficace
        espressione di Luciano Gallino – che si afferma il mito dello shareholder
            value. Per approdare all’impresa socialmente irresponsabile, a un’impresa
        cioè la cui unica responsabilità è quella di massimizzare il valore per l’azionista, il
        passo è breve. Gli effetti negativi sull’ambiente, sui consumatori, sulle condizioni di vita
        delle persone, e soprattutto gli scandali aziendali, non tarderanno a manifestarsi. Sono
        però principalmente le preoccupazioni per la tenuta del quadro sociopolitico a indurre
        schiere crescenti di osservatori dotti e di studiosi seri a invocare la Rsi negli Stati
        Uniti. La ragione è presto detta. Principio democratico e teoria liberale della giustizia
        sono assi portanti della società americana. Il primo comprende due parti: chiunque eserciti
        un potere, quale che sia il livello decisionale a cui si dedica, deve ritenersi responsabile
        delle conseguenze scaturenti dalle sue decisioni. La seconda parte statuisce che chi è
        tenuto a rispettare le decisioni di colui che esercita il potere deve poter manifestare la
        propria avversione o con la «voce» oppure – per usare la nota espressione di Albert O.
        Hirschman – con l’«uscita». D’altro canto, per la teoria liberale della giustizia,
        ognuno ha il diritto di decidere da sé come dare valore alla propria
        vita, entro i confini segnati dall’ordine legale, ma deve poi portare personalmente il peso
        delle conseguenze positive o negative, vicine o lontane, che derivano dalle sue azioni.
        Questi due autentici pilastri dell’ordine sociale americano – che già Alexis de Tocqueville
        aveva mirabilmente descritto nel suo celebre saggio del 1835, La democrazia in
            America – devono però trovare accoglienza in tutti gli ambiti della vita
        associata e non solamente nell’arena politica. Esonerare, in vista del fine dell’efficienza,
        lo spazio economico dell’impresa dall’ambito di applicazione dei due principi supremi,
        rendendo così opaca l’attribuzione di responsabilità, significherebbe cadere in una vera e
        propria contraddizione di tipo pragmatico. 
3. Non deve destare meraviglia se, a
        tutt’oggi, dopo oltre cinquant’anni di studi e dibattiti, non disponiamo ancora di una
        definizione universalmente accettata di Rsi, una definizione che valga a identificare chi è
        effettivamente responsabile; per che cosa lo è; quando si diventa responsabili; quali sono
        le conseguenze dell’irresponsabilità. Né c’è ancora convergenza di vedute, sia pure di
        massima, entro il movimento della Rsi circa il modo di condurre a sintesi responsabilità
        causale e responsabilità riparatrice: chi è causalmente responsabile di un problema o di un
        determinato stato di cose deve essere tenuto a cooperare alla sua soluzione o a porre
        rimedio alle conseguenze negative che ne discendono. La ragione per cui tale convergenza non
        si è ancora realizzata è duplice. Per un verso, perché il contenuto della responsabilità
        dipende dalle specificità della matrice culturale prevalente: un medesimo atto e/o
        comportamento può essere giudicato in modo diverso a seconda della cultura d’impresa in cui
        esso ha luogo. Per l’altro verso, perché lo spazio della libertà di scelta dell’agente
        dipende non solo dalle variabili sotto il suo controllo e dal quadro normativo vigente, ma
        anche dalle condizioni di contesto. Le quali possono incidere sulla decisione presa in modi
        talmente diversi da rendere spesso impossibile – come si vedrà nel capitolo I – decidere in
        merito all’attribuzione di responsabilità. 
Ciò riconosciuto, non si deve però
        credere che la mancanza di una definizione completa e universalmente condivisa di Rsi abbia
        rappresentato un grave ostacolo all’avanzamento delle nostre
        conoscenze in materia e all’individuazione di plausibili linee di azione. Anzi, è forse vero
        il contrario. Nel capitolo I mi occuperò di spiegare cosa significa che la Rsi è un fenomeno
        emergente in economie di mercato mature. L’esplicitazione dei principali fattori causali
        della ripresa di interesse, a partire dagli anni Cinquanta, per i temi della Rsi varrà a
        farci comprendere sia l’evoluzione delle numerose pratiche di Rsi finora adottate sia la
        pluralità di giudizi critici fino a oggi formulati: si va dalla posizione di chi vede nella
        Rsi un mero strumento di marketing strategico, a quella di chi considera la Rsi alla stregua
        di un alibi per occultare gravi mancanze da parte dell’impresa – i casi Enron, WorldCom,
        Parmalat, Vivendi, BP (British Petroleum, 2010) sono quelli più frequentemente chiamati in
        causa –, a quella, infine, di chi giudica addirittura pericoloso il movimento della Rsi
        perché volto a difendere in chiave ideologica un ordine economico ormai privo di
        legittimazione sociale. 
Generalizzando alquanto, mostrerò che le
        varie posizioni intorno alla Rsi possono venire raggruppate in due versioni, debole l’una,
        forte l’altra. L’impresa è socialmente responsabile in senso debole quando dà fedelmente
        conto di quel che fa e quindi quando prende sul serio il requisito della trasparenza.
        L’impresa è socialmente responsabile in senso forte, invece, quando non solo dà conto, ma
        tiene anche conto degli interessi legittimi di tutti i suoi stakeholder. Quanto a dire che,
        mentre la versione debole si limita a esigere la accountability, la
        versione forte chiede all’impresa anche la responsiveness, cioè la
        capacità di risposta. 
L’esame critico delle diverse
        interpretazioni di teoria economica della Rsi è il contenuto del capitolo II. L’icastica
        dichiarazione di Friedman sopra riferita, ripresa e perfezionata da altri studiosi della
        Scuola di Chicago, non avrebbe avuto un così forte impatto se non fosse stata sussunta entro
        la teoria dell’agenzia di Jensen e Meckling [1994]. È quest’ultima a offrire la copertura
        scientifica al mito dello shareholder value [Stout 2012]. Mostrerò
        allora che la tesi di Jensen e Meckling è autocontraddittoria perché, da un lato, postula
        che il principale – identificato, senza giustificazione, con l’azionista – si comporti
        secondo il canone della razionalità dell’homo oeconomicus, e,
        dall’altro, esige che sempre il principale non possa che mirare a un solo obiettivo – la
        massimizzazione del profitto –, per conseguire il quale si affida
        all’opera di un agente. Ma perché mai un soggetto pienamente razionale come è
            l’homo oeconomicus non potrebbe voler mirare anche ad altro fine,
        per esempio quello della soddisfazione dei propri dipendenti? Per escluderlo, occorrerebbe
        introdurre nella teoria un ulteriore assunto comportamentale, quello per cui il principale è
        affetto da sindrome teleopatica, come viene chiamata negli studi di organizzazione
        aziendale. Ma, ecco il punto, il soggetto teleopatico non può essere pienamente razionale
        come invece l’homo oeconomicus ha da essere. Di qui la contraddizione
        logica. 
Nel medesimo capitolo tratterò anche la
        questione della sostenibilità della Rsi. La responsabilità sociale d’impresa è compatibile
        con quanto si richiede oggi all’impresa per competere sui mercati globali? Poiché le
        pratiche della Rsi comportano costi specifici, si tratta di ricercare le condizioni sotto le
        quali l’esercizio della responsabilità non diventa così gravoso da risultare insopportabile.
        È, questo, un argomento antico in etica. Aristotele fu tra i primi a introdurre la nozione
        di fragilità del bene: chi opera per il bene, e dunque è virtuoso, va in qualche modo
        protetto, difeso, perché il bene è fragile. Si prenda il caso dell’impresa che, avendo
        volontariamente aderito agli standard Emas (Eco-Management and Audit Scheme), dichiarasse
        nel suo bilancio sociale (o nel suo bilancio di sostenibilità) che, per svolgere la sua
        attività, produce un inquinamento sia pure di modestissima entità. Questa impresa verrebbe
        subito aggredita dall’opinione pubblica, e spiazzata dai rivali che, pur inquinando in modo
        assai più pesante, non praticano la disclosure e quindi non consentono
        l’accertamento dei danni da essi provocati. 
    
Il punto ora sollevato ci introduce al
        tema importante, oggetto del capitolo III, del rapporto tra Rsi ed etica degli affari.
        Perché è solamente a partire dagli anni Ottanta che il discorso sulla Rsi si intreccia con
        quello della business ethics? Cosa ha favorito il progressivo abbandono
        della tesi secondo cui «good ethics is good business»? La risposta a questo tipo di
        interrogativi permetterà un raffronto tra le quattro principali matrici etiche –
        utilitaristica, contrattualistica, deontologica, delle virtù – cui è ancorato il discorso
        sulla Rsi. Di ciascuna cercherò di porre in evidenza punti di forza e punti di debolezza,
        avvertendo tuttavia che, a prescindere dall’ancoraggio che si ritiene di privilegiare, il
        nodo essenziale da sciogliere resta quello che chiama in causa il
        livello di eticità al quale applicare il discorso sulla Rsi. Il nodo in questione concerne
        la possibilità di pronunciare un giudizio etico sull’omissione di un bene dovuto quando il
        non agire dipende dalla libera scelta dell’impresa. Già Aristotele si era espresso a favore
        di tale possibilità quando, nell’Etica nicomachea, scrisse: «Infatti,
        in casi in cui dipende da noi l’agire, dipende anche da noi il non agire e in quelli in cui
        dipende da noi il non agire, dipende da noi anche l’agire» (1113b, 655). 
È sufficiente limitarsi al livello di
        eticità personale secondo cui se tutti coloro che operano nell’impresa, a cominciare dagli
        amministratori e dai dirigenti, «si comportano bene» i risultati conseguenti saranno buoni?
        La risposta è negativa perché l’impresa stessa – e non solo i suoi stakeholder – in quanto
        istituzione è un soggetto morale. È per questo che occorre spingersi fino al livello di
        eticità civile, al livello cioè al quale vengono discusse e fissate le regole del gioco
        economico. Oggi il problema cruciale per la Rsi è quello dei rapporti fra imprese che
        competono su un mercato divenuto globale. In assenza di una governance mondiale capace di
        far rispettare regole del gioco eque ed efficaci, chi deve farsi carico di contribuire alla
        stesura di una nuova lex mercatoria se non (anche) le imprese stesse?
        Su questo la teoria degli stakeholder è silente, per l’ovvia ragione che per la singola
        impresa che deve competere sul mercato con tante altre, queste ultime non costituiscono una
        classe a sé di stakeholder. Ecco perché nell’epoca attuale l’impresa responsabile è quella
        che si adopera per dare vita a forme di condensazione organizzativa per definire le regole
        di una competizione di tipo cooperativo che vada a sostituire, con la gradualità necessaria,
        quella competizione posizionale, tuttora prevalente, i cui effetti perversi sono ormai a
        tutti noti. 
4. Spingendo in avanti lo sguardo, quale
        sarà il futuro della Rsi? La tesi che avanzo, e che sarà difesa nel capitolo IV, è che nelle
        condizioni odierne non è più sufficiente parlare di Rsi. Piuttosto occorre mirare alla
        responsabilità civile d’impresa, in particolare alla cittadinanza globale di impresa
            (global corporate citizenship). Ciò significa che non basta più che
        le imprese si impegnino con i loro stakeholder – interni ed esterni – cercando di
        perfezionare e di applicare sempre più estesamente gli standard che
        hanno deciso di adottare. Infatti, essendo esse stesse una classe di stakeholder, peraltro
        assai potente, le imprese devono trovare i modi di dialogo argomentativo con i governi e la
        società civile organizzata secondo quel canone di governance noto come «sussidiarietà
        circolare». La decisione presa nel febbraio 2011 dal Consiglio d’Europa in merito alla
        «responsabilità sociale condivisa» (Shared Social Responsibility) si muove esattamente in
        questa direzione. 
Generalizzando: è possibile interpretare
        la tendenza in atto a proposito di valore condiviso e di cittadinanza d’impresa come
        espressione particolare, eppure significativa, delle non poche novità che contraddistinguono
        gli studi recenti di organizzazione e gestione aziendale. Tra queste, non si può non
        accennare allo spostamento di attenzione dall’organizzazione come fenomeno circoscritto,
        analizzato principalmente nei termini della sua dinamica interna, alle relazioni tra forme
        organizzative diverse (e quindi modelli di gestione diversi) e il contesto
        socio-istituzionale di riferimento. Gli aspetti culturali, politici, sociali dell’ambiente
        in cui l’impresa opera non sono più considerati qualcosa di irrilevante o di secondario
        dalla scienza contemporanea del management, anche se è vero che ancora troppo poco di questa
        novità importante è entrato nella pratica manageriale. Una pratica ancor oggi dominata da
        mode – tenute in vita dal fiorente mercato dei servizi di consulenza aziendale – che
        riflettono un mondo che ormai non c’è più: il mondo della società taylorista. 
In tale mondo la nozione stessa di
        responsabilità sociale dell’impresa era priva di senso e la competenza manageriale si
        riduceva di fatto al possesso di metodi e strumenti per risolvere razionalmente i problemi
        tipici dell’ordinaria gestione aziendale. La governabilità in senso stretto dell’azienda era
        tutto quel che si richiedeva ai suoi gestori di assicurare. Questa concezione, che separa –
        si badi: non che distingue – i fatti dai valori, la sfera del politico da quella
        dell’economico, gli interessi legittimi dai sentimenti morali di coloro che operano dentro
        l’azienda, le motivazioni estrinseche da quelle intrinseche, ha finito con il diventare
        negli ultimi decenni una sorta di pensiero unico, diffusosi ovunque a macchia d’olio nei
        luoghi sia accademici sia di lavoro. Concepire l’impresa esclusivamente come una merce («the
        firm as a commodity») che può essere comprata e venduta a seconda
        della convenienza del momento e non anche come associazione («the firm as association»)
        nella quale interagiscono, in modi talvolta conflittuali, diverse classi di stakeholder,
        significa dimenticare che le imprese in quanto organizzazioni formali, alle quali la società
        assegna il compito di trasferire valori e di generare aspettative di progresso,
        caratterizzano sempre di più il nostro panorama sociale, rimpiazzando o contaminando
        obsolete forme comunitarie di aggregazione. E significa anche dimenticare che circa due
        terzi del tempo di vita di una persona adulta in età lavorativa è oggi speso in una qualche
        organizzazione. Quanto a dire che oggi l’impresa è uno dei principali luoghi di formazione
        del carattere umano; un’idea, questa, che già Alfred Marshall alla fine dell’Ottocento aveva
        assai efficacemente elaborato dall’alto del suo insegnamento di economia a Cambridge. Non
        tenere in considerazione una tale verità significa ignorare l’enorme potere che chi guida
        l’impresa ha nel forgiare la qualità di vita di un numero immenso di persone e nel
        determinare le condizioni per la felicità pubblica. 
Se dunque si ha ragione di credere che
        manager e amministratori siano a tutti gli effetti persone di governo (state
            persons), allora costoro devono sentirsi responsabili non solo dei profitti
        che pure devono ottenere e della sostenibilità della loro impresa, ma anche «della bellezza
        di quella parte di mondo» (per citare Marguerite Yourcenar e le sue Memorie di
            Adriano) che hanno scelto di governare. Certo, l’amministratore taylorista
        non ragiona così; gli basta seguire i canoni dello scientific
            management; non sa che farsene dello
            humanistic management.Ma si deve allora sapere che affidare le
        sorti del benessere, individuale e collettivo, a soggetti del genere costituirebbe un
        autentico pericolo pubblico. 
Nel suo celebre Père
            Goriot, Honoré de Balzac mette in bocca a Rastignac la seguente domanda
        rivolta all’amico Bianchon: «Se ti venisse proposto in cambio di una ingente somma di
        provocare con la sola forza del pensiero la morte di un mandarino cinese, cosa faresti?
        Potresti ucciderlo senza che tu ne sia responsabile se non di fronte alla tua coscienza,
        perché nessuno mai lo saprà o lo vedrà» [Tagliapietra 2011]. La sfida morale che Rastignac
        pone all’amico può essere assunta come icona del comportamento dell’impresa nella stagione
        della globalizzazione dei mercati, di quelli finanziari in modo
        particolare. Se non rilevo una relazione diretta e immediata tra la mia azione e la morte o
        il danno arrecato a qualcuno, allora non mi ritengo responsabile e nessuna condanna può
        giungermi. Ma se – per fare un esempio oggi topico – affamo milioni di persone emettendo
        derivati per speculare sui prezzi delle derrate agricole (come mais, grano, soia, riso)
        allora ricado nel caso contemplato da Balzac, con una differenza importante: che non so
        nemmeno se e chi sto uccidendo qualcuno per fame. E questo perché la finanza derivata non è
        affatto neutrale, come invece si cerca di far credere, ma tende ad ampliare le oscillazioni
        dei prezzi dei beni (in questo caso, dei beni di primaria necessità) con evidenti
        ripercussioni sul tenore di vita di milioni di persone. 
Casi del genere sono
            species di un genus molto ampio in economia:
        quello delle esternalità pecuniarie, vale a dire delle conseguenze non attese delle
        variazioni di prezzo. Tali esternalità modificano, spesso in modo drammatico, gli insiemi di
        scelta di gruppi sociali che non hanno avuto parte nel processo decisionale che ha condotto
        a quelle variazioni. Come verrà chiarito nel capitolo IV, sono proprio queste esternalità –
        da non confondersi con le esternalità tecniche della cui considerazione sono pieni i manuali
        di economia – a costituire una delle principali novità della globalizzazione. La società
        postindustriale, con i suoi meccanismi economici, ha magnificato in misura impressionante la
        creazione e la diffusione delle esternalità pecuniarie, quasi sempre negative, rispetto alle
        precedenti stagioni dell’economia di mercato. Ebbene, questa novità emergente fonda un nuovo
        e più avanzato livello di responsabilità d’impresa: la responsabilità non solamente per le
        conseguenze dirette e visibili delle transazioni, ma anche per quelle prevedibili, sebbene
        al momento in cui le transazioni avvengono esse risultino invisibili. In ultima istanza, il
        significato proprio della responsabilità civile dell’impresa sta nel fatto che le
        istituzioni economiche – cioè le regole del gioco economico – influenzano sempre i
        comportamenti degli attori, oltre che i risultati economici. E dunque il modo in cui viene
        disegnato l’assetto economico-istituzionale della società è operazione talmente delicata e
        importante che alla sua attuazione non può mancare l’apporto convinto dell’impresa
        stessa.
    


[1]  US Senate, Washington (DC), Government Printing
                Office, 1939, p. 72.





Capitolo primo 

La Rsi come fenomeno emergente

Si spiega cosa significa che la Rsi è un fenomeno emergente in
                economie di mercato mature. L'esplicitazione dei principali fattori causali della
                ripresa di interesse, a partire dagli anni Cinquanta, per i temi della Rsi può farci
                comprendere sia l'evoluzione delle numerose pratiche di Rsi finora adottate sia la
                pluralità di giudizi critici fino a oggi formulati: si va dalla posizione di chi
                vede nella Rsi un mero strumento di marketingstrategico, a quella di chi considera
                la Rsi alla stregua di un alibi per occultare gravi mancanze da parte dell'impresa,
                a quella, infine, di chi giudica addirittura pericoloso il movimento della Rsi
                perché volto a difendere in chiave ideologica un ordine economico ormai privo di
                legittimazione sociale. Si mostra che le varie posizioni intorno alla Rsi possono
                venire raggruppate in due versioni, debole l'una, forte l'altra. L'impresa è
                socialmente responsabile in senso debole quando dà fedelmente conto di quel che fa e
                quindi quando prende sul serio il requisito della trasparenza. L'impresa è
                socialmente responsabile in senso forte, invece, quando non solo dà conto, ma tiene
                anche conto degli interessi legittimi di tutti i suoi stakeholder. Quanto a dire
                che, mentre la versione debole si limita a esigere la accountability, la versione
                forte chiede all'impresa anche la responsiveness, cioè la capacità di
                risposta.





1. Come e
            perché nasce il movimento della Rsi 



Già si è ricordato che non da oggi
            l’impresa sa di dover adempiere anche obblighi di natura non legale, cioè non imposti
            dalla norma giuridica, e dunque volontari. E si è anche precisato che il movimento della
            Rsi prende l’avvio negli Stati Uniti nella seconda metà degli anni Cinquanta, in
            parallelo alle prime manifestazioni di quei due fenomeni di portata epocale che sono la
            globalizzazione e la terza rivoluzione industriale (quella delle tecnologie
            infotelematiche). Prima di allora la sensibilità sociale degli imprenditori illuminati –
            non tanti, per la verità – non era andata oltre la mera filantropia d’impresa
                (corporate philanthropy), la quale inizia a manifestarsi già
            intorno alla metà dell’Ottocento, dapprima in Europa e poi negli Stati Uniti. Si pensi
            agli interventi degli Schneider a Le Creusot, dei Michelin a Clermont-Ferrand, di Ernest
            Solvay in Belgio e poi in Toscana, di Alessandro Rossi nel vicentino, di Robert Owen in
            Inghilterra, di Walther Rathenau, il fondatore della tedesca Aeg, e a quelli, ancora più
            esemplari, degli Olivetti a Ivrea. La vita degli operai e delle loro famiglie viene
            seguita dalla nascita alla morte. Asili, scuole, servizi alla maternità, società
            sportive, luoghi di culto, attività turistiche: tutto viene regolato in modo ordinario
            nel pieno rispetto dei principi della più ferrea gerarchia d’impresa. 
Nel contesto americano, figure
            eponime del modello filantropico di capitalismo sono quelle di Andrew Carnegie, di John
            D. Rockefeller, di Henry Ford. Del primo, autore di Il Vangelo della
                ricchezza del 1889, si legge: «La ricchezza concentrata nelle mani di un
            solo uomo è il risultato del lavoro di tutta una comunità e deve ritornare a
            quest’ultima in un modo o nell’altro. Il ricco è il depositario di una fortuna che deve
            tenere a disposizione per il bene comune e la sua carriera va
            divisa in due tempi: l’acquisizione e la distribuzione» (cit. in Picard [1999, 26]). È
            chi ha fatto fortuna a doversi occupare, in prima persona, di come investire a fini
            sociali i guadagni ottenuti, perché il talento che gli ha consentito di accumulare quel
            capitale è quel medesimo talento che assicurerà il miglior utilizzo dello stesso. Una
            sorta di machiavellismo a fin di bene caratterizza agli inizi la filantropia d’impresa;
            tanto che Carnegie manifesterà tutto il suo sconcerto di fronte alle proteste che si
            erano levate nei confronti dei suoi metodi paternalistici di condurre l’azienda. «Nel
            1892 il “Saint Luis Post-Dispatch” diede voce al forte risentimento degli operai locali
            per le opere di beneficenza di Carnegie, sostenendo che diecimila biblioteche Carnegie
            non avrebbero potuto risarcire il paese per i mali diretti e indiretti provocati dalla
            serrata di Homestead» [Schiera 1987, 73]. Analoga la vicenda umana di Rockefeller che,
            al fine di sostenere finanziariamente le proprie iniziative filantropiche, non esitava a
            umiliare e a offendere la dignità dei suoi operai pur di aumentare i livelli di
            profitto. «Nel giro di pochi mesi, il Congresso respinse la proposta di una Fondazione
            pubblica avanzata da Rockefeller. La Commissione Walsh denunciò la sua tattica in
            materia di relazioni di lavoro e la stampa lo accusò di mascherare le politiche
            scorrette che conduceva in materia occupazionale» [Zunz 2002, 73]. Alla fine, nel 1913,
            la Fondazione verrà egualmente costituita, ma ciò non attenuò lo scontento popolare
            quando si seppe che a Ludlow, in uno stabilimento minerario di proprietà di Rockefeller,
            una manifestazione operaia era stata sedata nel sangue. 
Un aspetto peculiare che la
            filantropia d’impresa ben presto assume nel contesto americano è l’impiego della figura
            giuridica della fondazione e di forme assimilate del non profit per dare attuazione al
            sentimento di benevola disposizione dell’imprenditore filantropo. Non è per caso se la
            maggior parte delle organizzazioni non profit negli Stati Uniti è emanazione diretta di
            imprenditori capitalisti. Oltre ai nomi sopra ricordati, si può citare il caso di Henry
            Dunant che nel 1864 fonda la Croce rossa e di lì a poco la World Young Men’s Christian
            Association; di John Muir che nel 1892 dà vita al celebre Sierra Club; di Michael Brown
            e Alan Khazei che lanciano il «City Year», una sorta di servizio civile nazionale per i
            giovani; di Wendy Kopp che crea il «Teach for America» per
            recuperare allo studio i giovani svantaggiati. E così via. 
Qual è dunque la differenza tra
            filantropia d’impresa e Rsi? Che mentre l’atto filantropico è sempre post
                factum, nel senso che ha luogo dopo che i risultati d’azienda sono stati
            conseguiti, la Rsi è una pratica ex ante, perché viene posta in
            essere prima ancora che l’impresa conosca la sua performance economica. Il ragionamento
            implicito del filantropo è del tipo: gestisco l’azienda secondo i canoni suggeriti dal
            criterio della massimizzazione del profitto a ogni costo; se poi, al termine
            dell’esercizio, registro che gli affari sono andati bene, allora mi adopererò per
            realizzare progetti di utilità sociale e ciò in omaggio al principio di restituzione. La
            comunità di cui sono parte, direttamente o indirettamente, mi ha aiutato a ottenere quel
            risultato e dunque è giusto che provveda a restituirne una parte, più o meno grande a
            seconda delle circostanze. Sappiamo però da tempo che un’impresa può ben impegnarsi in
            attività di sponsorizzazione o di filantropia e ciononostante non risultare socialmente
            responsabile. La peculiarità della Rsi non è dunque nel livello di altruismo o nelle
            intenzioni che muovono l’imprenditore, ma nel modo in cui la conduzione degli affari
            viene realizzata; un modo che rifiuta il paternalismo e che accoglie il principio della
            pari dignità, rispetto alle loro legittime aspettative, di tutte le categorie di
            stakeholder coinvolte: i proprietari (azionisti) certamente, ma anche i dipendenti, i
            clienti, i fornitori, il territorio. 
Mentre rinvio al prossimo paragrafo
            la trattazione dei contenuti della Rsi – cosa dovrebbe fare un’impresa che voglia essere
            socialmente responsabile –, mi occupo qui di dare risposta all’interrogativo posto in
            apertura: quali ragioni spiegano l’emergenza di un fenomeno che non era stato previsto
            neppure dai più attenti studiosi e osservatori e che si diffonde a partire dagli anni
            Ottanta, nel mondo occidentale, a una velocità inusuale per questo tipo di fenomeni? Una
            prima ragione ha a che vedere con la straordinaria fioritura, nel corso dell’ultimo
            mezzo secolo, delle organizzazioni della società civile che si è soliti indicare con
            l’espressione enti non profit. È accaduto che la «filosofia» e non
            poche delle pratiche di Rsi, essendo le stesse di quelle da tempo fatte proprie dalle
            organizzazioni di terzo settore, sono gradualmente penetrate, contaminandola, entro la
            logica di azione dei soggetti for profit. Si è quindi cominciato
            a comprendere che si può essere efficienti, e si può generare valore, anche se la
            funzione obiettivo che l’impresa cerca di massimizzare include, tra i suoi argomenti,
            oltre al profitto, altre variabili come la salvaguardia dell’ambiente, il rispetto dei
            diritti umani, il capitale intangibile dell’impresa e così via. In altro modo, la
            proliferazione degli enti di terzo settore e l’allargamento della loro sfera di
            influenza sono valsi a diffondere il convincimento che efficienza e bene comune possono
            procedere di pari passo e dunque che l’impresa, quanto più cerca di perseguire in modo
            armonico obiettivi plurimi, tanto più a lungo potrà avere successo nel mercato. Non deve
            allora destare meraviglia se lessico, modelli, strumenti di uso corrente nella Rsi siano
            stati mutuati dall’esperienza maturata nel mondo non profit. Si pensi solo a quello
            strumento di comunicazione e di governance interna che è il bilancio sociale (o di
            missione, o di sostenibilità), introdotto, già sul finire dell’Ottocento, dal non
            profit. 
Perché mai – ci si può chiedere –
            organizzazioni a movente ideale, come vengono denominate le organizzazioni di terzo
            settore, hanno ritenuto di doversi sottoporre al vincolo della rendicontazione e, più in
            generale, della trasparenza del loro operato? La risposta è duplice. La prima è che
            anche un soggetto non profit non può considerarsi immune dal rischio dell’insorgenza, al
            proprio interno, di comportamenti opportunistici che contrastano con la missione
            dell’organizzazione. Nulla garantisce, infatti, che nel corso del tempo la motivazione
            originaria rimanga incorrotta. D’altro canto, l’accoglimento del vincolo della non
            distribuzione degli utili non assicura, di per sé, che l’obiettivo che l’organizzazione
            si è data venga conseguito e in quale misura. In quanto soggetto che impiega risorse
            (monetarie, materiali, personali), anche l’associazione di volontariato oppure l’impresa
            sociale oppure la cooperativa sociale deve sottoporsi ai canoni della razionalità
            economica. Da qui l’esigenza di assicurare la «tracciabilità» del proprio operato. 
La seconda ragione è che anche un
            ente non profit conosce un problema di rapporto con quelle classi di stakeholder che non
            controllano l’operatività dell’organizzazione. È bensì vero, infatti, che un tale ente
            vede rappresentati nella propria base sociale gli interessi di
            una pluralità di stakeholder (si pensi a quel che avviene in una cooperativa sociale di
            tipo B). Ma non di tutti. Per esempio, gli stakeholder esterni, non esercitando alcun
            potere di controllo all’interno dell’organizzazione, potrebbero vedere frustrate le loro
            legittime aspettative a causa di comportamenti opportunistici da parte degli stakeholder
            interni, quelli cioè controllanti. Si capisce allora perché la rendicontabilità e una
            governance di tipo democratico servono a scongiurare i rischi della perdita di consenso
            nei confronti dell’organizzazione e ad accrescere il suo capitale reputazionale [Zamagni
            2006]. 
Da quanto precede si trae una prima
            importante critica logica della celebre affermazione di Milton Friedman (su cui tornerò
            nel prossimo capitolo): «Vi è una sola responsabilità sociale dell’impresa: aumentare i
            suoi profitti [...] Il vero dovere so- ciale dell’impresa è ottenere i più elevati
            profitti, ovviamente in un mercato aperto, corretto e competitivo, producendo così
            ricchezza e lavoro per tutti nel modo più efficiente possibile» [Friedman 1962, 133]. Se
            Friedman avesse ragione, dovremmo concludere che le imprese sociali, le cooperative, gli
            altri enti non profit produttivi, in quanto non mirano a «ottenere i più elevati
            profitti», non potrebbero essere considerati socialmente responsabili. Bel paradosso
            davvero! Perché delle due l’una: o si nega che quelle sociali siano imprese, capaci di
            generare un qualche valore aggiunto, e allora l’affermazione di Friedman a proposito di
            chi vada considerato socialmente responsabile resta valida; oppure si riconosce – come
            oggi tutti riconoscono – la cifra imprenditoriale dell’impresa sociale e allora
            quell’affermazione cade. L’attributo dell’imprenditorialità, infatti, nulla ha a che
            vedere con il fine del profitto, a meno di assumere che l’unica forma ammissibile di
            impresa in un’economia di mercato debba essere quella capitalistica. Ma gli assunti
            vanno sempre giustificati, soprattutto quando non sono fattualmente plausibili.
        

2. L’impresa
            post-tayloristica e la responsabilità sociale del consumatore 



Un secondo fattore causale
            dell’insorgenza, nel corso degli ultimi decenni, del tema della Rsi ha a che fare con
            una delle conseguenze più rilevanti della terza rivoluzione
            industriale sull’assetto organizzativo dell’impresa. Si tratta del fatto che, a causa
            dei pervasivi e crescenti fenomeni di asimmetria informativa e di incompletezza
            contrattuale, l’organizzazione interna d’impresa pone al management sfide affatto nuove
            rispetto a quelle dell’epoca fordista. Come evitare che comportamenti opportunistici del
            tipo free-riding e shirking (alla lettera:
            «scroccone» e «imboscato», rispettivamente) raggiungano la soglia al di sopra della
            quale viene messa a repentaglio la vitalità dell’impresa? La letteratura economica
            ufficiale risponde con la ben nota teoria principale-agente: grazie all’adozione di
            appositi schemi di incentivo, il manager cercherà di estrarre da ciascuno dei
            collaboratori o dipendenti lo sforzo (effort) ottimale, così da
            allineare tra loro gli obiettivi del principale e quelli dell’agente. Ora, anche a
            prescindere dalla circostanza che gli incentivi rappresentano pur sempre un elemento di
            costo, a volte ragguardevole, resta il fatto che, come l’ampia evidenza empirica
            documenta, gli schemi di incentivo tendono sempre a produrre uno spiazzamento
                (crowding-out) delle motivazioni intrinseche dell’agente. Se
            questi è pagato – poniamo – per essere onesto sul lavoro, gli altri agenti non
            considereranno più quello onesto un comportamento moralmente ispirato. E dal momento che
            è quest’ultimo il comportamento cui è associata l’approvazione sociale, si ha che
            «pagare» per ottenere una condotta eticamente irreprensibile produce l’effetto di
            erodere, nel tempo, la forza delle motivazioni intrinseche degli agenti. 
Quanto detto rinvia a una
            considerazione di natura più generale. Uno schema di incentivo – si offre qualcosa che
            ha valore, denaro o altro, per dirigere le scelte o i comportamenti di un soggetto nella
            direzione voluta dal principale che offre l’incentivo – nasconde sempre una relazione di
            potere. È senz’altro vero che tale relazione di potere è preferibile a quella generata
            dalla coercizione; è sempre meglio, infatti, offrire incentivi piuttosto che coartare la
            volontà altrui, come accadeva in epoche passate. Ma la coercizione non è la sola
            alternativa possibile all’impiego degli incentivi. Vi è, infatti, la persuasione,
            l’impulso ad agire che deriva dall’approvazione sociale e altro ancora. In altre parole:
            gli incentivi generano effetti diretti e indiretti. I primi sono quelli che intervengono
            sull’interesse che muove l’agente ad agire; i secondi, quelli che
            influenzano il sistema motivazionale delle persone, per esempio
            l’atteggiamento dei dipendenti verso il lavoro oppure dei clienti verso il prodotto
            dell’impresa ecc. La lacuna – certo di non poco conto – della teoria principale-agente è
            dimenticare totalmente gli effetti sul sistema motivazionale degli attori che gli
            incentivi sempre generano. I numerosi studi empirici mostrano come gli incentivi
            monetari riducano in modo sensibile il comportamento socialmente responsabile. Con le
            conseguenze che è facile intuire: non solo lo sforzo, ma anche la lealtà nei confronti
            dell’impresa da parte degli stakeholder devono essere oggetto di contrattazione ogni
            volta. 
Ebbene, come dimostrano parecchie
            storie di successo, la Rsi è il più efficace dei modi attraverso i quali l’impresa è in
            grado di utilizzare a proprio vantaggio il meccanismo della persuasione nei confronti di
            tutti coloro che con essa hanno rapporti. Per esempio, cosa fa sì che il collaboratore
            percepisca il rapporto di impiego come un esempio di scambio sociale piuttosto che di
            mero scambio di mercato? L’equità percepita, la quale incoraggia la lealtà nei confronti
            dell’impresa. Se il lavoratore osserva che i principi di equità giocano un ruolo
            centrale nei rapporti fra impresa e stakeholder, egli arriverà a concludere che l’equità
            è un tratto dominante della cultura d’impresa e dunque che anche il suo contratto di
            lavoro è equo, basato cioè sui canoni dello scambio sociale. E il dipendente che è
            persuaso di essere trattato equamente tenderà a reciprocare. Non solo, ma alla lunga chi
            pratica la reciprocità finirà con il considerare questo suo comportamento un tratto
            caratteristico della propria identità. Viceversa, se i collaboratori percepiscono che
            c’è incoerenza tra i principi conclamati dal management e gli ordini impartiti, il caos
            organizzativo non tarderà a manifestarsi. 
Sorge spontanea la domanda: perché
            lo strumento degli incentivi tende oggi a generare crescenti effetti perversi? (Si
            consideri quel che è accaduto con la grande crisi economico-finanziaria del 2007-2008).
            Perché è tramontata l’epoca del taylorismo: se si esclude il lavoro di routine, che può
            essere tranquillamente svolto dalle nuove macchine, la gran parte del lavoro è, oggi, di
            natura idiosincratica. L’impresa che, trovandosi a fronteggiare serie idiosincrasie
            lavorative, pensasse di servirsi dei soli incentivi o, peggio ancora, dei comandi per
            esercitare le funzioni di coordinamento e di controllo, sarebbe
            un’impresa votata al fallimento. 
Il punto focale del discorso è che,
            come dirò più ampiamente nel capitolo III, due sono le categorie di regole che troviamo
            alla base della Rsi: quelle che possono essere concettualizzate nella forma di capitale
            umano reputazionale – il soggetto sa di dover incorrere in pesanti costi personali in
            caso di trasgressione della norma sociale – e quelle la cui esecutorietà dipende,
            invece, dalla costituzione morale degli agenti. Sono queste ultime le regole morali che
            non possono essere sostenute dagli incentivi; anzi sono da questi indebolite. Tale
            duplicità di regole pone un grosso problema: mentre per far rispettare le regole della
            prima categoria potrebbe essere sufficiente, per un verso, un sistema efficace di leggi
            e una ben oliata macchina della giustizia, e per l’altro verso appropriati schemi di
            incentivo, per dotare la società della desiderata infrastruttura morale è necessario
            intervenire sulla struttura motivazionale intrinseca delle persone, suscitando la loro
            adesione convinta a valori condivisi. Ciò accade quando strumenti della Rsi quali il
            bilancio sociale, il codice deontologico, la carta dei valori ecc. vengono adottati non
            per ragioni strumentali, di mera cosmesi, ma perché la conformità a quei principi etici
            viene vista come fonte di soddisfazione da parte degli attori che con l’impresa
            intrattengono rapporti. 
È in tal senso che possiamo
            interpretare la decisione, presa al World Economic Forum di New York il 4 febbraio 2002
            da trentasei tra presidenti, amministratori e alti dirigenti di multinazionali operanti
            nei settori dell’industria, della finanza, dei beni di consumo, di sottoscrivere un
            documento («The Leadership Challenge for Ceos and Boards») in cui si legge: «I firmatari
            si impegnano a porre al centro della loro attività di uomini d’affari non più la sola
            crescita del profitto ma l’attenzione al sociale e alla minimizzazione di ogni impatto
            negativo sulla popolazione e sull’ambiente». Il documento si chiude con il seguente
            invito: «I leader di ogni paese, settore e livello devono lavorare insieme per lo
            sviluppo sostenibile e assicurare che i benefici della globalizzazione si distribuiscano
            equamente». Di fronte a tali dichiarazioni, avanzate dai responsabili di imprese come
            Coca-Cola, McDonald’s, Edf, Siemens, Renault, Deutsche Bank, Ubs e altre, a poco vale
            chiedersi se le promesse sono vacue o meno, oppure se il patto è
            stato sottoscritto con l’intenzione di onorarlo o meno (e in verità nel decennio
            successivo la compliance si è registrata solo in alcuni casi).
            Conta piuttosto prendere atto della dichiarazione in sé, il cui messaggio sintetico è
            nella sostanza: all’impresa del XXI secolo non basta più essere considerata «brava»
            negli affari; deve anche sentirsi accettata dalla società civile, nazionale o
            transnazionale che sia. Il che significa che all’impresa viene oggi chiesto quello che
            un tempo sarebbe stato considerato privo di ogni senso: giustificarsi per quello che fa! 
Infine, di una terza ragione
            desidero dire per comprendere l’interesse crescente, all’interno dello stesso mondo
            dell’impresa, nei confronti della Rsi. Essa ha a che vedere con una vera e propria
            novità di quest’epoca di sviluppo: l’affermazione del concetto di responsabilità sociale
            del consumatore-cittadino. È ormai un fatto che la figura del consumatore come ricettore
            passivo delle proposte che gli vengono dal lato della produzione va cedendo il passo a
            quella di un soggetto che vuole sì consumare, ma in modo critico. Ciò significa che con
            le sue decisioni di acquisto e, più in generale, con la sua «voce», il consumatore
            intende contribuire a «costruire» l’offerta di quei beni e servizi di cui fa domanda sul
            mercato. Non gli basta più il ben noto rapporto qualità-prezzo; vuole sapere
                come quel certo bene è stato prodotto e se
            nel corso della sua produzione l’impresa ha violato, poniamo, i diritti fondamentali
            della persona che lavora oppure ha inquinato l’ambiente in modo inaccettabile e così
            via. 
Si prenda il caso, ormai classico,
            della multinazionale Nike su cui tornerò nel capitolo IV. Dopo che alcune associazioni
            di consumatori avevano denunciato lo scandalo del lavoro minorile e mal pagato in India
            e Pakistan, il titolo Nike precipitò dai circa 66 dollari dell’agosto 1997 ai 39 dollari
            del gennaio 1998, e ciò in conseguenza di una ben orchestrata campagna di boicottaggio.
            Esperienze analoghe sono capitate alla Reebok e alla Nestlé. Inoltre, come non ricordare
            quel che accadde alle imprese che producevano il napalm durante la guerra in Vietnam o a
            quelle che nel corso degli anni Sessanta e Settanta sostenevano l’apartheid in
            Sudafrica? Ma c’è di più. Recenti indagini di mercato hanno evidenziato come l’80% dei
            consumatori europei si dichiari propenso a favorire lo sviluppo di imprese
            impegnate, in qualche modo e in qualche misura, nel sociale. E
            il 72% dei consumatori italiani intervistati ha dichiarato che sarebbe propenso a pagare
            un prezzo più elevato per i beni che acquista se avesse certezza (e garanzie) che le
            imprese in gioco si sottopongono a una qualche certificazione sociale (del tipo Social
            Accountability, SA 8000) oppure si impegnano in iniziative socialmente rilevanti[1]. 
I cosiddetti corporate
                boycotts, che hanno fatto la loro prima apparizione negli anni Settanta
            nella lotta contro i produttori di napalm, si sono poi estesi a macchia d’olio in tutti
            i paesi dell’Occidente avanzato, in seguito agli sviluppi delle tecnologie
            infotelematiche e alla rapida diffusione delle reti sociali. Casi di successo, oltre
            all’episodio già ricordato della Nike, sono quelli che hanno preso di mira i
            comportamenti aziendali di ExxonMobil, Nestlé, Shell, Starbucks. Ora, se è vero che i
            successi finora registrati non vanno sopravvalutati – ancora lunga è la strada da
            percorrere prima che le varie organizzazioni dei consumatori possano arrivare,
            aggregandosi, a costituire una forza reale per la piena affermazione delle ragioni della
            Rsi –, è altrettanto vero che non si può non riconoscere che si è di fronte a
            un’autentica novità. Tanto che pare legittimo congetturare che nel prossimo futuro le
            varie associazioni riescano a porre in essere nuove strategie di denuncia e di
                advocacy basate sull’alleanza con gruppi di azionisti critici e
            di manager responsabili, ciò che peraltro sta già avvenendo[2]. 
        
In buona sostanza, la tendenza in
            atto sembra confermare l’intuizione del grande economista John Stuart Mill il quale,
            intorno alla metà dell’Ottocento, aveva formulato con grande anticipo sui tempi il
            principio della sovranità del consumatore (il principio afferma che il consumatore è
            sovrano quando, disponendo liberamente del proprio potere d’acquisto, è in grado di
            orientare, secondo il proprio sistema di valori, i soggetti di offerta per quel che
            concerne sia i modi di organizzare i processi produttivi sia la composizione
            dell’insieme dei beni da produrre). Se allora i tempi non erano ancora maturi perché
            questa sovranità potesse venire esercitata, oggi è chiaramente percepibile che il
            passaggio dalla figura del consumatore-cliente a quella del consumatore-cittadino è
            qualcosa di concretamente possibile. Vediamone le differenze salienti. 
Il consumatore-cliente non progetta,
            né cerca di interagire con i soggetti di offerta. Questi è, in buona sostanza, un agente
            che, dotato di potere d’acquisto, si preoccupa di compiere la scelta razionale, di
            scegliere cioè l’opzione migliore tra tutte quelle che altri hanno deciso di portare sul
            mercato. Il consumatore-cliente solo in apparenza è libero di scegliere. Lo è
            certamente, nel senso debole, di poter scegliere in base alle sue preferenze, ma queste
            sono troppo spesso manipolate. Come è noto, la domanda di beni di consumo deriva dalla
            domanda di benessere, il quale dipende, in buona parte, dalla percezione del soggetto.
            Sappiamo che su tale percezione soggettiva influiscono non solamente le familiari
            variabili economiche (prezzi, redditi, patrimoni), ma anche «l’effetto disponibilità» –
            le variazioni delle condizioni di offerta inducono, almeno in una certa misura,
            variazioni della domanda – e soprattutto «l’effetto insieme di scelta» – le opportunità
            di accesso alle possibilità di consumo condizionano le preferenze, proprio come la
            parabola della volpe e l’uva e la teoria della dissonanza cognitiva insegnano da tempo.
            Ecco perché la libertà di scelta di cui può godere il consumatore-cliente è in realtà
            alquanto modesta: questi si limita a scegliere il meglio di ciò che è scritto nel menu,
            alla cui composizione, tuttavia, egli non concorre se non in minima parte. 
Affatto diversa la figura del
            consumatore-cittadino. Questi è un soggetto che non si limita a consumare i servizi che
            preferisce, ma «pretende» di concorrere a definire, congiuntamente
            ai soggetti di offerta, quello di cui ha bisogno. In vista di
            ciò, il consumatore-cittadino sfrutta le opportunità offerte dalle nuove tecnologie, in
            particolare dalle reti di comunicazione, per realizzare forme di aggregazione della
            domanda capaci di raggiungere una scala economica soddisfacente in grado di interagire
            da posizioni di forza con l’offerta. Questo significa riconoscere la capacità in capo ai
            consumatori, adeguatamente organizzati in Ong (Organizzazioni non governative), o in
            fondazioni, o in associazioni di promozione sociale, di diventare partner attivi nel
            processo di programmazione e di produzione delle varie categorie di beni e servizi. Al
            tempo stesso, le imprese che si collocano sul lato dell’offerta del mercato, e che
            colgono il significato profondo dell’odierna attività di consumo, hanno ogni vantaggio a
            rinunciare al rischioso tentativo di prescindere dai punti di vista dei consumatori, per
            divenire piuttosto suggeritori, consulenti, collaboratori di questi ultimi. 
L’impresa odierna, infatti, va
            comprendendo – anche se a fatica – che il rispetto dell’autonomia del
            consumatore-cittadino non significa affatto la «resa» dei soggetti di offerta; e dunque
            a nulla varrebbe ostacolare o non tener conto della positività della transizione in atto
            dalla libertà di scelta come potere di autodeterminazione (la libertà è valutata per ciò
            che essa consente di fare e di ottenere) alla libertà di scelta come potere di
            autorealizzazione, cioè come un «avere per essere» al fine di dare senso espressivo alla
            propria attività di consumo. Ecco perché oggi sarebbe controproducente per l’impresa
            pensare al consumo come mera cinghia di trasmissione del momento della produzione, e non
            anche come importante occasione da cogliere per civilizzare il mercato. È questa la
            valenza propria di quel fenomeno nuovo noto come «voto col portafoglio»
                (voting with the wallet) che è lo strumento attraverso cui si
            esprime la responsabilità sociale del consumatore. Il quale, con le sue scelte di
            consumo e di risparmio, è oggi nella condizione di premiare le aziende che riescono a
            coniugare la creazione di valore economico con il rispetto della dignità del lavoro,
            dell’ambiente, dei diritti umani fondamentali ecc.
        

3.
            L’investimento sostenibile e responsabile 



Un impulso, di non scarsa rilevanza,
            all’avanzamento della cultura della Rsi è venuto, nell’ultimo trentennio, dalla
            diffusione a macchia d’olio in Occidente delle pratiche di Investimento sostenibile e
            responsabile (Isr) e, più in generale, della finanza etica. Si tratta di un fenomeno che
            è parte di quel genus che è il consumo critico, di cui si è detto
            nel paragrafo precedente. La storia dell’Isr (in inglese: Sustainable and Responsible
            Investment, Sri) prende l’avvio nella seconda metà del Settecento, quando il reverendo
            quacchero John Wesley iniziò a Philadelphia la sua decisa battaglia contro quelle
            imprese che danneggiavano il territorio e sfruttavano i lavoratori proibendo ai suoi
            correligionari di investire in esse i propri risparmi, più o meno ingenti. L’idea,
            veramente innovativa, che Wesley lanciò in tale occasione, è che il principio di
            responsabilità concerne non solo quel che si fa, ma anche quel che si lascia fare ad
            altri con le risorse che il soggetto ha a disposizione. Se dunque investo i miei
            risparmi in un’impresa che artatamente opera contro i canoni morali da me condivisi, e
            ne sono a conoscenza, sono indirettamente responsabile delle conseguenze che discendono
            dall’operato di quell’impresa. 
Il caso dell’Isr può essere
            assimilato a quello del calabrone. Secondo le leggi della fisica newtoniana, il
            calabrone non potrebbe volare, perché la modesta apertura alare non sarebbe sufficiente
            a reggere il peso del suo corpo. Eppure, il calabrone vola. Del pari, per la teoria
            economica ufficiale (penso in particolare alla celebre teoria del portafoglio del premio
            Nobel dell’economia Harry Markowitz) l’Isr non può funzionare bene e a lungo, perché gli
            obiettivi metaeconomici ostacolerebbero alla lunga il raggiungimento di quelli economici
            (ogni vincolo imposto alla diversificazione del portafoglio riduce infatti la
            redditività dell’investimento). D’altro canto, se l’Isr riesce a durare nel tempo – si
            sostiene – è perché intervengono fattori esogeni in chiave compensatoria: vantaggi
            fiscali, legislazioni di favore, collateralismi politici. Che le cose non stiano in
            questi termini è risaputo, anche se è vero che in alcune circostanze – assai limitate –
            quei fattori possono giocare un ruolo importante. 
Piuttosto è vero che come sono stati
            necessari gli sviluppi della fisica einsteiniana per spiegare perché il calabrone è in
            grado di volare, così sarà necessario attendere che la scienza
            economica arrivi ad ammettere – non senza un grande sforzo di umiltà intellettuale da
            parte dei suoi cultori – che la razionalità economica non è solo quella di chi persegue
            fini individualistici e autointeressati. E dunque che l’agire economico di investitori
            che sono mossi all’azione da un diverso sistema motivazionale esprime anch’esso una
            forma di razionalità, anche se diversa dalla razionalità meramente strumentale di
            ascendenza utilitarista. Accogliere una tale linea di pensiero significa riconoscere che
            l’economia di libero mercato, per ben funzionare, non postula affatto che i mercati
            debbano essere darwiniani, mercati cioè in cui si realizza quello che l’economista
            americano Sherwin Rosen ha chiamato «l’effetto superstar»: chi vince prende tutto, chi
            perde lascia tutto. Ci sono infatti anche i mercati civili, quelli cioè che tendono a
            colmare divari economici e sociali, consentendo a tutti – gruppi o singoli – di prendere
            parte al gioco finanziario attraverso l’attivazione di meccanismi di inclusione. 
Come dare conto della straordinaria
            evoluzione e della forte accelerazione delle pratiche di Isr nel corso dell’ultimo
            quarto di secolo? Giova ricordare che è nel 1971 che il reverendo battista Leon Sullivan
            entra – non senza difficoltà – nel consiglio di amministrazione della General Motors per
            avviare una strategia di pressione (ponendo in atto azioni di disturbo) nei confronti di
            quelle multinazionali che contribuivano a mantenere in vita in Sudafrica l’ignobile
            sistema dell’apartheid. La sua opera ebbe tale successo che nel 1977 riuscì a pubblicare
            i Sullivan Principles, un insieme di sette principi che da allora
            costituiscono una sorta di Magna charta per l’azionariato attivo
            (cfr. Dal Maso e Fiorentini [2013]). 
Il punto importante da sottolineare
            è che una società che offre opportunità concrete in grado di facilitare l’esercizio di
            comportamenti virtuosi è una società che favorisce la diffusione di pratiche di Isr.
            Ecco perché è semplicemente cruciale l’opera di tutti quei soggetti della società civile
            organizzata, e in particolar modo delle Ong, a tale riguardo. Si tenga presente,
            infatti, che l’Isr è un fenomeno guidato dal lato della domanda
                (consumer-driven). L’azione incalzante di denuncia di Ong quali
            Oxfam, World Development Movement, Food Watch che hanno come loro primo obiettivo di
            azione lo sviluppo dei paesi poveri, è valsa in anni recenti a
            far desistere importanti banche (Deutsche Bank, Commerzbank, DekaBank) e grossi fondi
            pensione americani (CalPers, Calstras) dal continuare a speculare sui derivati basati
            sui prezzi delle materie prime agricole. Tanto che il Forum for Sustainable and
            Responsible Investment ha stimato che nel 2010 un dollaro su otto affidato in gestione
            negli Stati Uniti è ora in un fondo socialmente responsabile[3].  
Se l’oggetto proprio dell’Isr è la
            gestione di risorse finanziarie mediante l’acquisto e la vendita di titoli di credito e
            il conseguente esercizio dei diritti connessi alla proprietà degli stessi, il suo senso
            ultimo è quello di combinare gli obiettivi finanziari di un investitore con l’attenzione
            alle questioni ambientali, sociali e di governo societario (la cosiddetta «triade Esg»:
                Environmental, Social and Governance)[4]. L’idea di fondo da cui è nato l’Isr è dunque quella di servirsi degli
            strumenti dell’industria finanziaria per conseguire fini metafinanziari, quali la difesa
            dell’ambiente, l’attenzione ai bisogni della comunità, l’applicazione del principio
            democratico nel governo dell’impresa. Di particolare interesse è l’evoluzione degli
            ambiti cui l’Isr ha rivolto la propria attenzione. Dapprima è il sociale a prevalere:
            alcol, tabacco, gioco d’azzardo, pornografia sono i primi settori a essere presi di
            mira. Poi si passa all’ambiente e infine alla democrazia. Mentre fino al 1995 prevalgono
            i criteri negativi di esclusione – non si investe in quei settori e in quelle imprese la
            cui attività è giudicata riprovevole –, a partire da quella data la strategia diviene
            quella dei criteri positivi: si premiano le imprese che dimostrano nei fatti di
            impegnarsi in progetti di Rsi. In anni recenti, infine, si è passati al cosiddetto
                engagement: con l’investimento finanziario i grandi fondi
            pensione e gli investitori istituzionali cercano di orientare
            direttamente le scelte del management d’impresa nella direzione da essi reputata degna
            di attenzione. 
Non c’è chi non veda come tra il
            movimento della Rsi e quello dell’Isr esistano forti sinergie. È ovvio, infatti, che la
            sensibilità di investitori socialmente responsabili si diriga prevalentemente verso
            imprese socialmente responsabili. Al tempo stesso, l’espansione di queste ultime
            consente di dilatare l’area di intervento dell’Isr. Si consideri, per fare un solo
            esempio, l’esperienza del grande fondo norvegese (con oltre 400 miliardi di euro di
            patrimonio) che spalma i risparmi raccolti da investitori socialmente responsabili sulle
            imprese che praticano la responsabilità sociale, quale che sia il loro paese di
            appartenenza. Lo stesso dicasi del fondo pensione italiano Cometa e del fondo Cariplo. A
            livello mondiale, si stima che siano 13.600 i miliardi di dollari gestiti con criteri
            responsabili. Si tratta di una cifra impressionante, soprattutto se si considera che
            tale pratica ha una storia assai recente[5]. Ciò significa che finanza ed etica non solo possono procedere assieme,
            contrariamente a quanto una certa vulgata economicista è andata predicando da oltre un
            secolo, ma anche che, su orizzonti temporali di medio-lungo termine, l’Isr consente di
            ottenere rendimenti paragonabili e talvolta superiori a quelli della finanza
            speculativa, consentendo inoltre di contenere il grado di rischio. 

4. Cos’è la
            Rsi: i contenuti 



Responsabilità è rispondere di
            qualcosa a qualcuno[6]. Tre sono i suoi elementi costitutivi: chi è il soggetto che pone la
            domanda e che si attende la risposta, che cosa si può chiedere,
            che cosa si deve rispondere. Non si può rispondere di qualcosa se non c’è un chi cui
            indirizzare la risposta. In questo paragrafo ci occuperemo della questione del
                cosa. 
Prima, però, una precisazione che
            giudico opportuna. Si parla di responsabilità in tutte quelle situazioni in cui si
            agisce in vece di altri. Essa è sempre connessa al tema del potere. Ora, un potere senza
            responsabilità è sempre disastroso. Mentre in politica esso conduce alla dittatura, in
            economia un potere irresponsabile porta il mercato al collasso, come la storia recente
            va insegnando. È la presa di coscienza di questo rischio che, negli ultimi tempi, ha
            accresciuto enormemente l’attenzione nei confronti della Rsi, anche se – come è facile
            intuire – chi esercita il potere ha cercato e va cercando in tutti i modi di nascondere
            o quanto meno ridurre il peso della responsabilità sfruttando la sempre maggiore
            complessità degli apparati economici. È risaputo, infatti, che un modo per diluire la
            responsabilità consiste nell’allungare la catena che collega l’azione iniziale alle
            conseguenze finali che da essa scaturiscono. C’è un secondo aspetto qualificante della
            responsabilità: gli effetti delle nostre azioni attuali devono collocarsi nel futuro,
            devono cioè avere una ricaduta nel futuro, perché la nozione di responsabilità abbia
            senso. Ecco perché incertezza e rischio sono indissolubilmente collegati alla
            responsabilità. Se gli effetti fossero simultanei alle cause che li hanno generati, non
            ci sarebbe incertezza e dunque non avrebbe senso pratico parlare di responsabilità (cfr.
            Hicks [1979]). 
Cos’è dunque la Rsi? In
                History as Literature del 1913, il presidente americano
            Theodore Roosevelt conia l’espressione irresponsible corporation
            per indicare il comportamento contra legem delle grandi imprese
            dell’epoca, e lo Hepburn Act è lo strumento scelto per cercare di
            ricondurre le già potenti compagnie ferroviarie sotto il dominio della legge. Sulla
            medesima linea di una regolazione per via legale del capitalismo si muoverà poi l’altro
            Roosevelt, Franklin Delano, dopo lo scoppio della grande crisi del 1929. Si badi, però,
            che quella cui fanno riferimento i due presidenti è la responsabilità legale, non ancora
            quella sociale, dell’impresa. Conferma importante di questo ci viene dalla sentenza
            della Corte suprema del Michigan del 1919 in merito alla causa intentata dai fratelli
            John e Horace Dodge, proprietari del 10% delle azioni della
            Ford, contro Henry Ford, accusato di aver posto in atto un pacchetto di provvedimenti
            migliorativi delle condizioni di vita dei dipendenti. La Corte, nel dare ragione ai
            ricorrenti e nel condannare Ford a restituire la quota dei profitti «sottratti» ai
            fratelli Dodge, motiva la sentenza con l’argomento che la norma legale sancisce che
            l’impresa appartiene ai suoi proprietari, i quali solo sono legittimati a trattenere per
            sé il residuo della gestione, un residuo che, se del caso, avrebbe potuto poi essere
            destinato a fini variamente benefici, ma solo da chi ne aveva la titolarità (in buona
            sostanza, Henry Ford avrebbe dovuto elargire agli operai una quota dei profitti a lui
            spettanti e non anche di quelli spettanti ai fratelli Dodge). 
Bisogna arrivare al penultimo
            decennio del Novecento per assistere all’esplosione di termini e nozioni quali
                sviluppo sostenibile (introdotto per primo nel Rapporto
            Brundtland del 1987 per designare uno sviluppo capace di conciliare i bisogni presenti
            della comunità senza compromettere quelli delle generazioni future), impresa
                sostenibile, filantropia d’impresa, Triple
                Botton Line (ovvero People, Planet, Profit per
            denotare l’impresa che mira a essere socialmente responsabile, ambientalmente solida,
            economicamente vitale), responsabilità sociale dell’impresa.
            Quest’ultima espressione è poi divenuta dominante sia in letteratura sia nel dibattito
            pubblico, pur essendo vero che non esiste ancora – né mai potrà esistere per le ragioni
            che esporrò nel capitolo III – una definizione univoca e incontrovertibile di ciò che
            debba intendersi per responsabilità sociale. Si badi, però, che quello su cui non c’è
            convergenza di punti di vista è la definizione, non il concetto di Rsi. 
Come la filosofia della scienza da
            tempo insegna, non tutti i concetti significativi che servono per avvicinarsi alla
            verità scientifica ammettono definizioni univoche. Affermare quindi – come taluno in
            economia ritiene – che ciò che non è definibile non esiste oppure è inservibile a fini
            pratici significa commettere un grave errore di ingenuità epistemologica. Sarebbe come
            sostenere che quel che non è misurabile non esiste. Sappiamo invece che le definizioni
            (letteralmente: l’operazione di apposizione di confini) vengono sempre dopo che un certo
            campo di studio è stato esplorato, mai prima, perché, come ricordava Kant, è l’uso che
            dà il metodo, non viceversa.
        
Già si è detto delle forze e delle
            tendenze della stagione postfordista che hanno spinto il mondo aziendale ad accogliere
            l’idea secondo cui il rispetto delle norme di legge non è più sufficiente, pur
            continuando a essere necessario, a legittimare l’operato dell’impresa, a giustificare
            cioè la sua «licenza di operare» nella società. E allora cosa dovrebbe fare l’impresa
            che accetta il principio secondo cui ciò che è bene per la società è bene per l’impresa?[7] Due approcci di studio cercano di dare risposta a tale interrogativo.
            L’approccio minimalista (cioè riduzionista) alla Rsi è quello accolto dall’«Economist»,
            che rappresenta, in un certo senso, il punto di aggregazione di quella vasta schiera di
            studiosi e operatori che vedono nella Rsi nulla più che un modo nuovo di realizzare una
            buona gestione dell’impresa. Si prenda nota di questo: mentre nella rassegna
                The Good Company del 20 gennaio 2005, a cura di Clive Crook,
                l’«Economist» – non celando una certa disapprovazione
                – chiedeva molta prudenza nell’applicazione della Rsi perché ciò avrebbe
            potuto essere deleterio per la profittabilità dell’impresa, nello «Special Report» del
            17 gennaio 2008, la Rsi viene giudicata come espressione di buon management, e pertanto
            come nulla di innovativo ma neppure come qualcosa di pericoloso[8]. Una posizione simile era stata anticipata dalla Inter-America Development
            Bank quando, in un documento del 2001, aveva scritto: «La Rsi è un approccio alla
            gestione degli affari che vede nel rispetto dell’etica, delle persone, della comunità e
            dell’ambiente una strategia integrale che vale ad accrescere il valore aggiunto e dunque
            a migliorare la competitività dell’impresa». Quanto a dire che solamente una Rsi
            profittevole è accettabile e merita di essere presa in considerazione. 
L’altro approccio è quello olistico
            (costruttivista), oggi in decisa ascesa, che poggia su due premesse fondamentali. Per un
            verso, il contratto sociale implicito tra impresa e stakeholder (interni ed esterni)
            comporta sia diritti sia obblighi per tutti, ottemperando ai quali l’impresa – che è
            dentro la società – si «guadagna» la licenza a operare. Per
            l’altro verso, l’impresa è un agente morale che riflette e rinforza, a un tempo, i
            valori del contesto in cui è inserita. Ecco perché la Rsi va oltre la
                corporate governance. Le definizioni che ora vedremo si
            inscrivono tutte in questo secondo approccio. Un ruolo importante a tale riguardo è
            quello svolto dall’Unione europea, la cui prima iniziativa ufficiale reca la data del
            giugno 1993, quando l’allora presidente della Commissione Jacques Delors si rivolse
            direttamente al mondo degli affari per invitarlo a trovare una soluzione a due grossi
            problemi strutturali: disoccupazione ed esclusione sociale. Nel gennaio 1995 venti
            leader di altrettante grandi imprese europee promossero, sotto la regia di Delors,
            l’«European Business Declaration against Social Exclusion» e il Forum europeo
            multi-stakeholder sulla Rsi. Si può a ragione sostenere che il celebrato Libro Verde del
            luglio 2001 della Commissione europea è il più rilevante frutto del lavoro svolto dal
            Forum. 
In tale importante documento
                (Promuovere un quadro europeo per la responsabilità sociale delle
                imprese) si legge che la Rsi «è l’integrazione volontaria delle
            preoccupazioni sociali ed ecologiche delle imprese nelle loro operazioni commerciali e
            nei loro rapporti con le parti interessate» (http://eur-lex.europa.eu). Come si evince, all’epoca la Rsi è
            poco più che una generica lodevole sensibilità dell’impresa nei confronti degli
            interessi legittimi sia dei propri stakeholder interni sia delle generazioni future. Ma
            già in data 25 ottobre 2011, la stessa Commissione europea approva un secondo e
            coraggioso documento (Com 2011, 681), dal significativo titolo: Nuova
                strategia UE 2011-2014 per la Responsabilità sociale d’impresa, che
            modifica alquanto la definizione del 2001. Conviene qui riportare il brano di centrale
            interesse ai nostri fini. La Commissione propone una nuova definizione di Rsi come
            responsabilità delle imprese per il loro «impatto» sulla società. Il rispetto della
            legislazione applicabile e dei contratti collettivi tra le parti sociali rappresenta un
            «presupposto» necessario per far fronte a tali responsabilità. Per soddisfare pienamente
            la loro responsabilità sociale, 
le imprese devono porre in atto un processo teso
                ad integrare le questioni sociali, ambientali, etiche, i
                diritti umani e le sollecitazioni dei consumatori nelle loro operazioni commerciali
                e nella loro strategia di
                    base in stretta collaborazione con i rispettivi interlocutori, con
                l’obiettivo di fare tutto il possibile per creare un valore
                    condiviso tra i loro proprietari-azionisti e gli altri portatori di
                interessi e la società in generale e di identificare, prevenire e mitigare i loro
                possibili effetti perversi [corsivo aggiunto]. 


Come si vede, in appena un decennio
            il mutamento di prospettiva della Commissione europea nei confronti della tematica della
            Rsi è stato radicale. Le novità più significative sono quelle rese dalle parole in
            corsivo nel brano riportato. Esse si ritrovano nelle linee guida dell’International
            Standard Organization, Uni Iso 26000 del novembre 2010, in cui si afferma che la Rsi è
            la 
responsabilità da parte di una organizzazione per
                gli impatti delle sue decisioni e delle sue attività sulla società e sull’ambiente,
                attraverso un comportamento etico e trasparente che: contribuisce allo sviluppo
                sostenibile; tiene conto delle aspettative e interessi degli stakeholder; è in
                conformità con la legge applicabile e coerente con le norme internazionali di
                comportamento; è integrata in tutta l’organizzazione. 


È interessante notare come
            un’istituzione importante quale la Commissione europea abbia ritenuto di accogliere i
            frutti del lungo (cinque anni) lavoro preparatorio di un’organizzazione della società
            civile transnazionale, sia pure autorevole, come è l’Iso. Il metodo di lavoro adottato
            da quest’ultima è stato del tipo bottom-up, basato sul principio
            del consenso: tutti i partecipanti al gruppo di lavoro, provenienti dai paesi
            dell’Occidente avanzato, dai paesi in transizione e dai paesi in via di sviluppo,
            avevano, al termine di un sofisticato processo di tipo deliberativo, convenuto sui
            seguenti sette pilastri della Rsi. Vale a dire: rendere conto di quel che si fa
                (accountability); trasparenza (allo scopo di consentire la
            determinazione delle conseguenze di azioni scorrette); comportamento etico (nel senso di
                compliance con le norme morali prevalenti nei contesti in cui
            si opera); rispetto degli interessi degli stakeholder (rispetto – si badi – non è mera
            tolleranza; piuttosto, è l’accettazione del principio che l’interesse degli altri è
            degno e dunque meritevole di attenzione tanto quanto il proprio); rispetto del principio
            di legalità e delle norme internazionali di comportamento (il che implica non solamente
            l’osservanza delle leggi, ma anche l’impegno a non rendersi
            complice nelle attività di altre imprese che non le osservano: è il caso del
            subfornitore che sfrutta il lavoro minorile); infine, rispetto dei diritti umani (nel
            senso di volere e di favorire il progressivo innalzamento degli standard al riguardo). 
L’evoluzione del concetto di
            volontarietà dal documento del 2001 a quello del 2011 merita di essere sottolineata. La
            volontarietà, infatti, non è più considerata come mera autoreferenzialità – l’impresa
            interpreta a modo suo la Rsi a seconda delle proprie convenienze –, bensì come qualcosa
            che l’impresa può volere o non volere, ma, una volta fatta la scelta, l’impresa è
            vincolata a seguire determinate linee guida, soprattutto per quel che concerne la
            redazione del bilancio sociale e del codice etico. Come si può comprendere, si tratta di
            un avanzamento significativo sul fronte della ragionevolezza e soprattutto della fede
            pubblica. L’impresa non può dichiarare all’opinione pubblica, attraverso la sua
            reportistica, di attenersi ai canoni della Rsi e poi seguire tutt’altra prassi. Un
            impulso importante al mutamento di opinione era venuto del rapporto Beyond
                Voluntarism pubblicato nel novembre 2001 dall’International Council on
            Human Rights Policy. Vi si legge: 
Se l’autoregolazione e le forze di mercato
                costituissero il modo migliore di assicurare il rispetto dei diritti umani, ci si
                dovrebbe aspettare che il numero di abusi attribuibili alle imprese fosse in
                diminuzione. In realtà, in parecchie parti del mondo è vero il contrario. 


Il rapporto, dopo essere stato
            severamente criticato dalla Camera di commercio internazionale di Parigi, venne poi
            definitivamente accantonato nel settembre 2003 dal potente United States Council for
            International Business (Uscib) e pour cause. 

5.
            L’evoluzione della Rsi: da norma sociale a norma legale 



Un punto degno di nota, messo in
            luce dalle vicende che hanno accompagnato l’evoluzione della nozione di Rsi, è come
            possa accadere che una norma sociale si trasformi in norma legale, dopo che la prima ha
            superato una certa soglia critica di diffusività. È questo un
            caso notevole che illustra cosa significhi per una legge essere espressiva
                (expressive law). Si tratta di questo. Come è noto, una società
            – di ogni tempo e luogo – abbisogna per la propria sostenibilità di tre tipi di norme:
            le norme legali, espressione del potere coercitivo dello Stato, la cui esecutorietà è
            assicurata dalla sanzione; le norme sociali, che sono il precipitato di convenzioni e
            tradizioni, la cui esecutorietà è assicurata dal senso di vergogna che sempre accompagna
            la stigmatizzazione di comportamenti antisociali; le norme morali, espressione di un
            ethos pubblico a sua volta conseguenza di certe matrici culturali, la cui violazione fa
            risuonare il senso di colpa. È all’antropologa americana Ruth Benedict [1968] che si
            deve, per prima, la distinzione tra «civiltà della vergogna» e «civiltà della colpa» e
            la difesa della tesi secondo cui il passaggio dalla prima alla seconda costituisce un
            progresso civile. Qual è il nesso fra i tre tipi di norme? Che la norma legale ha tante
            più probabilità di essere positivamente accolta e dunque rispettata dai membri della
            società quanto più essa è espressione delle sottostanti norme sociale e morale. Il
            termine expressive law è stato coniato di recente nella teoria del
            diritto per denotare quelle norme legali che, proprio in quanto sono in sintonia, cioè
            in consonanza (letteralmente: «suonare insieme») con le altre norme, assicurano un alto
            grado di compliance da parte dei cittadini. E questo non può che
            contribuire a irrobustire l’architettura dell’ordine sociale [Carbonara, Parisi e
            Wangenheim 2010]. 
La vicenda di cui ci stiamo
            occupando ne è un’eloquente conferma. A partire dal 2000, gli interventi regolatori più
            incisivi sulle tematiche della Rsi sono provenuti sia da istituzioni sovranazionali –
            l’Onu con il Global Compact e con le Norms on the
                Responsibilities of Transnational Corporations and Other Business Enterprises with
                Regard to Human Rights del 2003; l’UE di cui si è detto sopra; l’Ilo di
            Ginevra con le sue convenzioni in materia di lavoro; l’Ocse con la Dichiarazione del
            giugno 2000 sulle imprese multinazionali – sia da governi e parlamenti nazionali. Tutti
            questi documenti hanno ricalcato quanto, a livello di prassi sociale, era già stato
            proposto in modo volontario. Vediamone alcuni seguendo la «Relazione del Presidente
            della Fondazione I-Csr al Forum multi-stakeholder sulla Csr» del 19 dicembre 2007 al
            Consiglio nazionale dell’economia e del lavoro (Cnel) presentata
            da Luciano Gallino. Nel maggio 2001, il Parlamento francese ha approvato le «Nouvelles
            Régulations Économiques (Nre)», un insieme articolato di disposizioni che hanno
            modificato alla radice il diritto societario francese, rendendo per la prima volta
            legalmente obbligatorie non poche pratiche di Rsi. Per esempio, da allora le società
            quotate in Borsa sono tenute a inserire nella relazione annuale di bilancio informazioni
            dettagliate circa il modo in cui l’azienda ha tenuto conto delle esternalità ambientali
            e sociali da essa prodotte. Tali informazioni devono specificare il contributo offerto
            alla creazione di posti di lavoro; ai trattamenti salariali; alla soluzione del problema
            della conciliazione tra tempi di lavoro e tempi di vita familiare; allo stabilimento di
            rapporti di buon vicinato con le organizzazioni della società civile e con le
            istituzioni locali. Sul fronte ambientale, la relazione annuale deve dare conto del
            consumo di risorse idriche; di materie prime; dell’impiego di fonti di energia non
            rinnovabili; delle misure predisposte per contrastare il degrado ecologico. 
Altra importante novità legislativa
            è la legge Sarbanes-Oxley approvata dal Congresso americano nel 2002 sull’onda di
            scandali societari come quelli di Enron, Tyco, WorldCom. Scopo specifico della legge è
            garantire agli investitori e agli altri stakeholder una maggiore affidabilità circa la
            credibilità dei bilanci. Di qui la creazione di una specifica autorità pubblica cui è
            demandato il compito di definire gli standard di certificazione dei bilanci. Non solo,
            ma la legge in questione, attribuendo grande rilevanza ai codici etici d’impresa,
            dimostra di aver fatto tesoro dell’ampio dibattito intorno alla Rsi conseguente a
            episodi come quello del fallimento di Enron. Nel «Rapporto 2000 sulla Responsabilità
            sociale» di Enron si leggeva: «Noi vogliamo lavorare per promuovere il rispetto
            reciproco con la comunità e gli stakeholder che sono influenzati dalle nostre attività.
            Noi trattiamo gli altri come vorremmo essere trattati noi stessi
                [sic!]». L’anno successivo, Enron fallirà miseramente, con
            conseguenze sociali devastanti. 
Nell’ottobre 2006 il Parlamento
            inglese ha approvato il Companies Act, considerato il più radicale
            mutamento legislativo nel Regno Unito dell’ultimo secolo in materia societaria. Di
            particolare interesse è ciò che si legge nella sezione 172, che sancisce il principio
            secondo cui il «dovere primario» dei dirigenti d’impresa
            consiste nell’operare in modo che il successo dell’impresa vada a vantaggio di tutti gli
            stakeholder (non solo degli shareholder), privilegiando l’orizzonte temporale di lungo
            periodo e un comportamento di alto profilo etico. In buona sostanza, per la prima volta
            dalla nascita dell’economia capitalistica si afferma a livello legislativo che gli
            interessi dei dipendenti, dei fornitori, dei clienti, dell’ambiente e della comunità
            devono ricevere eguale considerazione degli interessi degli azionisti proprietari.
            Inoltre, la novità del Companies Act, anch’essa di portata epocale,
            è che per la prima volta vengono normati non solo i doveri generali dei manager, ma
            anche alcune specifiche modalità di espletamento degli stessi. A garanzia di ciò, la
            legge disciplina gli obblighi di rendicontazione cui devono sottostare i dirigenti
            d’azienda nell’usuale redazione della reportistica. In particolare, la
                business review deve essere corredata da indicatori di
            prestazione relativi alle questioni di impatto ambientale e alle condizioni di vita dei
            dipendenti. In Italia, il d.l. 231/2001 che introduce per la prima volta la «Disciplina
            della responsabilità amministrativa delle persone giuridiche, delle società e delle
            associazioni anche prive di personalità giuridica» può anch’esso essere visto come un
            esempio, sia pure limitato, di «legge espressiva» nel senso dianzi chiarito. 
Com’era prevedibile, l’evoluzione
            sopra brevemente descritta ha stimolato la fioritura di una varietà di certificazioni
            (ambientali, sociali, di sicurezza) e dei relativi standard. Queste forme di
            autocertificazione hanno inteso rispondere a due esigenze principali. In primo luogo, si
            è cercato di venire incontro alle aspettative crescenti di una vasta platea di cittadini
            che, nelle vesti di dipendenti, investitori, consumatori, membri di organizzazioni della
            società civile ecc., manifestano tutta la loro insoddisfazione nei confronti di un
            modello di economia di mercato che, anziché dilatare, restringe le loro possibilità di
            avanzamento sociale. In secondo luogo, sempre più spesso le pratiche di Rsi vengono
            viste dalle imprese come strumenti per scongiurare il rischio di eccessiva legiferazione
            in materia: meglio darsi e accettare determinate regole che subirle in via coercitiva.
            Gli enti certificatori, infatti, sono enti non profit che non perseguono l’obiettivo del
            profitto, com’è invece il caso delle agenzie di rating che operano nel mercato
            finanziario. Per esempio, l’Iso è una Ong con sede a Ginevra che
            opera come rete di collegamento fra 163 istituti nazionali che si occupano di produrre
            standard. Lo stesso dicasi per Emas; per SA 8000 (nato nel 2008); per Kld (Kinder,
            Lydenberg, Domini), la più importante società di rating sociale fondata negli Stati
            Uniti da Amy Domini, che ha creato, fra l’altro, il Kld 400 Social Index; per Eiris; per
            Moskowitz e altri ancora[9]. 
Alcune Borse valori (Brasile,
            Sudafrica, Indonesia) hanno recentemente inserito tra i requisiti per essere ammessi
            alle quotazioni che l’impresa esibisca una specifica comunicazione
                sull’accountability, controllata da un ente certificatore.
            D’altro canto, l’India è la prima potenza economica emergente che ha vietato i derivati
            sulle derrate agricole di primaria necessità. Il trading sui
                futures di soia e di riso, infatti, sono stati vietati dalla
            Borsa di Mumbay a partire dal 2011. In Italia, è oggi attivo il Codice di autodisciplina
            per la corporate governance delle società quotate in Borsa (Codice
            Preda) e il Codice etico di Confindustria. Si legge in quest’ultimo: 
La Confindustria si impegna e per suo tramite si
                impegnano tutte le sue componenti [...] ad attuare con trasparenza e a rispettare
                modelli di comportamento ispirati all’autonomia, integrità etica [...] La eticità
                dei comportamenti non è valutabile solo nei termini della stretta osservanza delle
                norme di legge e dello statuto. Essa si fonda sulla convinta adesione a porsi, nelle
                diverse situazioni, ai più elevati standard di comportamento.
                
            


D’altro canto, l’Abi, dopo che nel
            2006 aveva approvato le «Operational Guidelines on Banking Csr», ha redatto nel gennaio
            2012 le norme per la redazione del bilancio di sostenibilità delle banche italiane.
            Infine, nel marzo 2012, Abi, Confindustria e ministero dello Sviluppo economico hanno
            rinnovato il protocollo sulla «Responsabilità sociale d’impresa e utilizzo degli
            indicatori ambientali, sociali e di governance» inteso ad accrescere tra le imprese la
            cultura della sostenibilità sociale e ambientale e a favorire la diffusività delle
            pratiche di rendicontazione. 

6. Gli esiti
            della Rsi: luci e ombre 



6.1 Cosa si può dire dei risultati
            finora raggiunti sul fronte dell’attuazione pratica della Rsi? L’evidenza empirica al
            riguardo non è ancora ricca a sufficienza per fondare un giudizio definitivo sulla
            questione. Le pratiche di Rsi appartengono al dominio delle private
                policies; eppure, per quanto paradossale possa apparire, sono ancora
            scarse le ricerche che tentano di valutare e di misurare costi e benefici delle
            performance aziendali ispirate alla Rsi. Non è così, invece, con le public
                policies messe in atto dagli enti pubblici, sulle quali la letteratura è
            ormai schierata. Ciò riconosciuto, è tuttavia possibile raggruppare in tre principali
            atteggiamenti i giudizi a tutt’oggi formulati in merito ai risultati operativi della
            Rsi. 
Un primo atteggiamento è quello di
            chi ritiene che la Rsi sia poco più che mera cosmesi aziendale, realizzata per
            mascherare comportamenti gravemente irresponsabili. Nel già citato fascicolo del 2005
            l’«Economist» scriveva: «La Rsi è il tributo che il capitalismo deve pagare alla virtù»,
            e concludeva: «Il business del business è il business. Senza chiedere
                scusa» (corsivo aggiunto). All’opposto, vi sono coloro che vedono nelle
            pratiche di Rsi l’alba di un modo nuovo di fare impresa. L’impresa socialmente
            responsabile è quella che ha compreso che la ricerca del valore condiviso
                (shared value) da parte di tutti e per tutti gli stakeholder è
            la via per superare le aporie dell’attuale modello di economia di mercato [Porter e
            Kramer 2011]. Infine, c’è l’atteggiamento di chi giudica pericolosa la Rsi, perché essa
            distorcerebbe non solo l’allocazione delle risorse, ma
            annacquerebbe la funzione primaria dell’impresa che consiste nel massimizzare il
            profitto. Minoritario è il gruppo di coloro che si riconoscono in tale posizione, tenuta
            in vita dagli epigoni di Milton Friedman, il cui pensiero è ancora piuttosto influente.
            Mentre rinvio al prossimo capitolo la dimostrazione dell’infondatezza teorica di questa
            posizione, mi soffermo qui su alcune delle più significative evidenze intorno agli altri
            due atteggiamenti. 
La tesi di fondo degli scettici
            della Rsi è che, trattandosi di iniziativa volontaria, le imprese si impegnano con essa
            fintanto che ciò risulta loro conveniente, pronte a seguire altri canoni di
            comportamento una volta scomparsa o attenuata la pressione dei cittadini e delle
            organizzazioni della società civile[10]. Questa tesi vede dunque nella Rsi nulla più che una reazione a uno stimolo
            esogeno. L’azione di advocacy e di denuncia svolta in questi ultimi
            decenni da tante Ong e dagli attivisti dell’Isr è valsa a porre sotto osservazione il
            comportamento delle multinazionali, le quali riescono a sfuggire quasi sempre alle
            regole e ai controlli dei governi nazionali. Al tempo stesso, i soggetti della società
            civile transnazionale sono andati scoprendo che è assai più efficace esercitare
            pressioni di tipo lobbistico sui manager che non sui politici. Vale a dire, tali
            soggetti hanno compreso che è più facile ottenere che le grandi imprese mutino le loro
            politiche aziendali che non cercare di modificare certe norme di legge: di qui la scelta
            di dirigere l’attività di lobbying direttamente sulle imprese. La conseguenza che ne
            deriva – secondo l’opinione dei sostenitori della tesi in questione – è che le imprese
            praticheranno, per mere ragioni di
                Realpolitik, la Rsi fino a che non avranno
            trovato il modo di neutralizzare quelle pressioni e quelle richieste; dopodiché
            torneranno al business as usual. 
Il rapporto di Christian Aid del
            2004, dall’evocativo titolo Behind the Mask («Dietro la maschera»),
            è uno dei primi e più circostanziati documenti a sostegno della
            posizione scettica; una posizione centrata sull’idea del fallimento dei cosiddetti
            «codici (etici) senza spada». Uno dei fattori che meglio spiegherebbe, secondo tale Ong,
            il comportamento irresponsabile delle imprese multinazionali è il divario crescente,
            registrato nel corso dell’ultimo ventennio, tra nascita di nuove multinazionali e
            crescita delle loro filiali e/o sussidiarie estere. Secondo l’Unctad (United Nations
            Conference on Trade and Development), nel 1995 vi erano nel mondo 44.500 multinazionali
            con 227 mila filiali; nel 2000 le prime erano salite a 63 mila e le seconde a 690 mila.
            Le filiali erano dunque aumentate di due volte e mezzo rispetto al numero delle case
            madri. Nel 2005 le multinazionali erano diventate poco più di 77 mila e le filiali oltre
            773 mila. Se si considera che nelle 77 mila unità sono incluse anche le piccole e medie
            imprese che operano sull’estero, si trova che mentre le micromultinazionali sono
            aumentate, quelle grandi sono sensibilmente diminuite. È, questo, un inquietante segnale
            dell’aumento del tasso di concentrazione del potere economico attribuibile alla vigorosa
            tendenza verso le fusioni societarie [Cardini e Taddei 2012]. 
Una conferma, tra le tantissime
            disponibili, delle conseguenze che possono derivare dal fenomeno della concentrazione di
            potere economico ci viene dal recente resoconto del noto studioso di organizzazione
            aziendale S. Prakash Sethi del 2 aprile 2012[11]. Dopo essersi soffermato sui successi straordinari di Apple, Sethi si chiede
            perché questa grande impresa tratti i suoi clienti e i suoi lavoratori secondo due
            diversi standard etici. Mentre i lavoratori delle fabbriche cinesi gestite dalla
            sussidiaria Foxconn sono trattati in modo semplicemente indecente, in violazione delle
            norme contemplate nello stesso codice di condotta della Apple, i clienti sono
            addirittura vezzeggiati. La risposta che lo studioso dà è che la filosofia dell’impresa
            è centrata unicamente sull’obiettivo della massimizzazione del profitto e non sul
            principio di equità. Quando si tratta di consumatori, la Apple applica una strategia di
            prezzo basata sul valore, reale o percepito, per il cliente: fintanto che questi
            è soddisfatto di pagare un prezzo uguale al valore percepito del
            prodotto, il prezzo non viene diminuito. Quando si tratta di lavoratori, invece, la
            Apple sfrutta la sua posizione dominante di mercato per imporre saggi salariali non
            rispettosi della dignità umana. Eppure la Apple, essendo un’impresa leader nel suo
            settore industriale, sarebbe stata in grado di imporre un diverso standard. Invece si
            comporta come se fosse un qualsiasi produttore che deve competere con una miriade di rivali[12]. 
In un saggio recente, Kotchen e Moon
            [2011] si chiedono perché così tante imprese si impegnino oggi in pratiche di Rsi pur
            sapendo che si tratta di attività costose. Non reputando adeguata la risposta che viene
            dalle numerose analisi che testano la correlazione tra Rsi e performance finanziaria
            dell’impresa – e ciò a causa dei ben noti problemi di endogeneità – gli autori
            sottopongono a verifica empirica un’altra ipotesi: le imprese si impegnerebbero con la
            Rsi al fine di compensare, per così dire, la loro irresponsabilità sociale. Detto
            diversamente, l’irresponsabilità sociale genera guasti di varia natura, e le imprese si
            peritano allora di «fare bene» per compensare il «male fatto». Sanno infatti che
            subirebbero una sanzione anche pesante da sopportare qualora si venisse a sapere che il
            loro modo di condurre gli affari è in contrasto con valori sociali quali salute
            pubblica, protezione ambientale, diritti umani ecc. Le imprese trovano così conveniente
            anticipare la reazione popolare, predisponendo misure, anche costose, per ridurre i
            potenziali conflitti generati dal loro comportamento pregresso. 
Come l’evidenza empirica suggerisce,
            le cosiddette «azioni del peccato» (sin stocks) – le azioni di
            imprese che operano in settori quali quello del tabacco, dell’alcol, del gioco d’azzardo
            ecc. – assicurano rendimenti attesi talmente elevati da più che compensare i costi della
            Rsi. In buona sostanza, il giudizio pessimistico nei confronti della Rsi discenderebbe
            dal fatto che tali pratiche servirebbero da paravento per consentire a imprese senza
            scrupoli morali di eliminare dal mercato i propri rivali o di ridurne la forza
            competitiva. In breve, l’argomento è il seguente. Si assuma che
            sul mercato operino imprese opportuniste e imprese intrinsecamente motivate verso la Rsi
            e si assuma altresì che i consumatori critici, oggi in aumento ovunque, siano disposti a
            premiare le seconde e a sanzionare (con il boicottaggio o con campagne di denuncia) le
            prime. Può allora accadere che imprese opportuniste decidano di comportarsi, in una fase
            iniziale, in maniera ancora «più etica» delle altre e ciò allo scopo di marginalizzarle
            sul mercato per tornare poi a comportarsi alla vecchia maniera senza remora alcuna.
            Chiaramente eventualità del genere saranno tanto più probabili quanto più le istituzioni
            pubbliche interverranno offrendo favori o riconoscimenti vari alle imprese che accettano
            di conformarsi alle linee guida della Rsi da esse fissate. In questi casi, la Rsi
            diventerebbe un modo per fare crowding-out, per spiazzare cioè le
            imprese virtuose e accrescere la rendita monopolistica di quelle senza scrupoli. 
Sulla base dei dati riferiti al
            periodo 1991-2005 relativi a un campione di 3.000 imprese statunitensi quotate in Borsa
            e avvalendosi del pacchetto di 80 indicatori di responsabilità sociale predisposto da
            Kld Research & Analytics, Kotchen e Moon trovano confermata la loro ipotesi secondo
            cui la Rsi è una funzione crescente dell’irresponsabilità sociale: quanto più elevato è
            il danno arrecato in certi ambiti, tanto più massicciamente le imprese cercano di
            generare benefici sociali in altri ambiti. È chiara la ratio di un
            simile comportamento: non si modifica la governance dell’impresa, né la strategia
            aziendale, si va invece alla ricerca di interventi compensativi dei danni prodotti. A
            conclusioni analoghe giungono Muller e Kräussl [2011] che trovano una relazione positiva
            tra irresponsabilità sociale e filantropia d’impresa: le imprese con bassa reputazione
            sociale sono quelle che fanno più donazioni a scopo filantropico. 
D’altro canto, Minor [2011], sulla
            scorta di un’accurata indagine empirica di tipo econometrico, documenta che la Rsi è,
            nelle condizioni storiche attuali, una delle più importanti forme di assicurazione di
            cui le imprese si avvalgono per far fronte agli shock negativi associati alla scoperta
            di scandali aziendali. Questi lavori empirici sembrerebbero supportare la nota tesi
            pessimista di Vogel [2005], dell’Università di Berkeley, secondo cui seguire la
            «correttezza politica» richiesta all’impresa non solo è costoso – il che è ovvio – ma
            anche privo di efficacia. Vogel adduce tre ragioni per spiegare
            l’inefficacia. In primo luogo, perché a essere prese di mira sono solamente le imprese
            più note sul mercato, così che quelle «incognite» possono continuare a violare qualsiasi
            norma etica; secondo, perché non si dispone, né mai si disporrà, di indicatori
            incontrovertibili di buon comportamento sociale dal momento che le qualità non sono
            misurabili; infine, perché l’alternativa ai comportamenti irresponsabili produce spesso
            effetti perversi: il rimedio proposto è peggiore del male che si vuole eliminare[13]. 
Le vicende recenti a proposito di
            frodi sui rating di agenzie quali Standard & Poor’s e Moody’s e quelle sui mutui
            tossici, e soprattutto la maxitruffa del tasso Libor (London InterBank Offered Rate) –
            il più importante dei tassi interbancari dal quale dipendono tutti gli altri –,
            sembrerebbero confermare quanto sopra. La banca Barclays ha riconosciuto di aver
            contribuito a truccare il tasso Libor per almeno quattro anni consecutivi a partire dal
            2005, dunque anche a crisi finanziaria già scoppiata e in un periodo in cui la vigilanza
            da parte delle autorità preposte era sensibilmente aumentata e gli Stati erano già
            intervenuti con cospicue operazioni di salvataggio. Lo stesso Ceo di Barclays, Robert
            Diamond, al momento di rassegnare le dimissioni, ammise di sentirsi «nauseato e
            fisicamente sconvolto» dopo aver letto i messaggi di posta elettronica che i suoi trader
            si erano scambiati nel corso della truffa. 
D’altro canto, Wegelin, la più
            antica banca privata svizzera, fondata nel 1741, si è vista costretta a cessare le
            attività dopo essersi dichiarata colpevole nei confronti dell’accusa di aver aiutato i
            cittadini americani a evadere le tasse su fondi per oltre un miliardo di dollari
            detenuti in conti off-shore. Degna di nota è pure la decisione presa nel settembre 2012
            dall’Epa (Environmental Protection Agency), l’agenzia federale americana che si occupa
            dell’ambiente, nei riguardi della British Petroleum: in aggiunta alla multa di oltre
            quattro miliardi di dollari, la BP non potrà avere nuovi contratti di lavoro dal governo
            americano e ciò in seguito al disastro ecologico causato nella
            primavera del 2010 dall’esplosione della piattaforma Deepwater Horizon nel golfo del
            Messico. La sentenza sancisce inoltre che la BP non potrà partecipare all’asta annuale
            per ottenere la licenza di trivellazione off-shore nel golfo del Messico fino a quando
            non avrà «dimostrato con i fatti di rispettare gli standard federali». 
6.2 Quale invece l’argomento di
            coloro – ancora in forte minoranza – che vedono nella Rsi l’occasione propizia che
            consente alle imprese di prepararsi al già iniziato mutamento di fase del capitalismo?
            Un abbozzo di risposta ci viene dalla dichiarazione conclusiva dei lavori di un
            seminario organizzato da Gary Hamel a Half Moon Bay (San Francisco) nel maggio 2008, un
            seminario al quale presero parte i trentacinque più influenti rappresentanti delle
                business schools del Nordamerica. Il testo della dichiarazione
            finale, pubblicato poi sul «Toronto Globe and Mail» del 10 aprile 2009, recita: 
Si è soliti chiamare quella attuale una crisi
                finanziaria o economica, ma al fondo si tratta di una crisi del management.
                L’economia statunitense sta declinando perché l’impresa americana e, peggio ancora,
                il leggendario senso di intrapresa del paese stanno collassando! Oggi, occorre
                reinventare il management. Non può più essere quella tecnica inventata alla fine del
                XIX secolo per uniformare il comportamento di masse di lavoratori scarsamente
                istruiti e poco competitivi. 


Il senso del discorso è chiaro. La
            Rsi non può essere considerata alla stregua di un’ulteriore funzione aziendale da
            affidare alle cure di un qualche dirigente al quale si chiede di provvedere alla
            redazione della reportistica e di poco altro, ma deve essere riconosciuta come parte
            integrante della «visione» dell’impresa che vuole accrescere il proprio capitale
            organizzativo (organization capital), costituito dalla conoscenza
            specifica incorporata nell’impresa stessa che le consente di trasformare il know-how
            tecnico e i vari fattori della produzione in prodotti da collocare vantaggiosamente sul
            mercato. 
Una conferma importante, tra le
            tante disponibili, della rilevanza del capitale organizzativo ci viene da quanto scritto
            da Greg Smith sul «New York Times». Motivando le proprie dimissioni, dopo diversi anni
            da direttore esecutivo della Goldman Sachs, Smith scrive: «Mi
            sorprende come il top management non arrivi a comprendere la semplice verità secondo
            cui, se i clienti non si fidano di te, essi finiranno col cessare di fare affari con te»[14]. Smith si riferisce al fatto che, a suo parere, l’impresa ha abbandonato la
            propria autentica cultura del «fare sempre la cosa giusta per i clienti» per dedicarsi a
            escogitare «i modi per estrarre più soldi possibile da loro». A partire dalla nozione di
            «mutuo vantaggio congiunto», Smith difende la posizione secondo cui il senso proprio
            della Rsi, nell’attuale fase storica, è quello di andare oltre la dicotomia tra impresa
            e società. 
Ormai non sono poche le indagini
            empiriche che accreditano la posizione «ottimista» nei confronti della Rsi. In alcuni
            recenti lavori di taglio econometrico, Becchetti et al. [2009;
            2012] si interrogano sulla relazione tra Rsi, intesa in senso olistico, e la performance
            aziendale rappresentata dallo shareholder value, per un verso, e
            dall’efficienza dei mercati azionari, per l’altro. Accogliendo il sistema di misurazione
            della Rsi proposto dalla Kld Research & Analytics e applicato a otto domini distinti
            (comunità; governo d’impresa; diversità di genere; relazioni con i dipendenti; ambiente;
            diritti umani; qualità del prodotto; questioni controverse), gli autori trovano
            ampiamente confermata la duplice ipotesi secondo cui la scelta della Rsi esercita
            significativi effetti positivi sul valore di mercato del titolo e sulla dispersione
            dell’errore di previsione dei rendimenti. È degno di nota che le indagini in questione
            tengono conto (risolvendolo) del problema dell’endogeneità, vera e propria croce di
            tutte le analisi econometriche di questo tipo: le imprese praticano la Rsi per
            migliorare la loro performance, oppure sono i buoni risultati economici raggiunti in un
            certo periodo di tempo a permettere alle imprese di impegnarsi con la Rsi? Il messaggio
            che promana da questi contributi è chiaro: quando la Rsi è presa come
                fine dell’agire economico d’impresa (entra cioè a far parte del
            suo core business), il miglioramento sul fronte dell’efficienza dei
            mercati finanziari è assicurato. È questo un risultato di notevole rilevanza, se solo si
            pensa che il mainstream economico – che finora ha sempre
            sottovalutato la rilevanza della Rsi – ha eretto tutto il suo edificio teorico
            sull’assunto di efficienza dei mercati finanziari (l’ormai
            celebre market efficiency hypothesis). Un assunto – si badi – che
            mai è stato sottoposto a verifica alcuna. 
Un ulteriore risultato, che va nella
            stessa direzione, è quello ottenuto da Carnevale e Mazzuca [2012]. Le autrici, operando
            su un campione di 131 banche europee quotate in Borsa, trovano che la pubblicazione del
            bilancio sociale, redatto secondo gli standard fissati dalla Global Reporting Initiative
            (Gri), esercita una forte influenza positiva sugli investitori e, più in generale, sul
            capitale reputazionale della banca. Un risultato, questo, che fa il paio con quello
            riguardante la performance economica della grande impresa tedesca Bosch, fondata nel
            1886 e presente in 135 paesi con oltre 300 mila dipendenti. La Bosch – impresa leader
            mondiale nel settore della meccanica di precisione – non ha azionisti perché è posseduta
            interamente dalla Fondazione Robert Bosch, un ente non profit, e dunque non è quotata in
            Borsa. Nel codice etico dell’impresa si può leggere che «profittabilità e crescita delle
            quote di mercato della Bosch sono un risultato e non un fine dell’impresa e che gli
            occupati sono considerati una risorsa e non una variabile sotto controllo», anche
            durante le fasi di crisi acuta. Scrisse il fondatore Robert Bosch nel 1921: «Mi sono
            sempre lasciato guidare dal principio che è meglio perdere denaro che perdere la fiducia
            delle persone». 
In un elegante saggio, Comincioli,
            Poddi e Vergalli [2012] costruiscono un indice di Rsi che pone assieme il meglio dei tre
            principali indici in uso a livello internazionale, e cioè il Domini 400 Social Index, il
            Dow Jones Sustainability World Index (Djsi World) e il Ftse4Good Index. Il fine
            perseguito è accertare se gli indicatori di performance dell’impresa risultano
            influenzati, e in quale misura, dal comportamento socialmente responsabile della stessa.
            Gli autori trovano che, sul periodo 1999-2009, il valore aggiunto di mercato – il
                Market Value Added – è stato, in media, più elevato per il
            gruppo di imprese che praticano la Rsi che non per le altre. Un secondo risultato
            interessante è che il valore aggiunto di mercato è stato più alto nelle imprese
            americane che non in quelle europee[15]. 
        
In conclusione, conviene fare parola
            delle recenti iniziative della Commissione europea tese a favorire la diffusione della
            cultura e della prassi della Rsi mediante un aumento consistente dei premi di mercato
            per le imprese che danno prova di prendere sul serio la responsabilità sociale. Se si
            considera che il 50% di tutti gli appalti pubblici nell’Unione europea deve rispettare,
            già oggi, determinati criteri ambientali, si può congetturare che l’introduzione di un
            appropriato sistema di premi e incentivi finirà con il rappresentare un punto di svolta
            decisivo sul fronte della diffusione delle pratiche di Rsi. 
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                    viene misurata utilizzando misure sia contabili sia di mercato. Tra le prime, le
                    più comuni sono il Roe (return on equity), il Roa
                        (return on assets), il Roce (return on
                        capital employed). Le seconde misure includono la
                    capitalizzazione di mercato (numero delle azioni moltiplicate per il loro prezzo
                    di mercato) e il coefficiente beta (un parametro che descrive la relazione tra
                    rendimento atteso di un portafoglio e rendimento atteso di tutto il
                    mercato).





Capitolo secondo
            

Le interpretazioni della Rsi nella teoria
            economica

Viene mostrato che la tesi di Jensen e Meckling è autocontraddittoria perché, da un lato, postula che il principale si comporti secondo il canone della razionalità dell'homo oeconomicus, e, dall'altro, esige che sempre il principale non possa che mirare a un solo obiettivo - la massimizzazione del profitto -, per conseguire il quale si affida all'opera di un agente. Ma perché mai un soggetto pienamente razionale come è l'homo oeconomicus non potrebbe voler mirare anche ad altro fine, per esempio quello della soddisfazione dei propri dipendenti? Viene trattata anche la questione della sostenibilità della Rsi. La responsabilità sociale d'impresa è compatibile con quanto si richiede oggi all'impresa per competere sui mercati globali? Poiché le pratiche della Rsi comportano costi specifici, si tratta di ricercare le condizioni sotto le quali l'esercizio della responsabilità non diventa così gravoso da risultare insopportabile. Si prenda il caso dell'impresa che, avendo volontariamente aderito agli standard Emas, dichiarasse nel suo bilancio sociale che, per svolgere la sua attività, produce un inquinamento sia pure di modestissima entità. Questa impresa verrebbe subito aggredita dall'opinione pubblica, e spiazzata dai rivali che, pur inquinando in modo assai più pesante, non praticano la disclosure.





1. Il
            pensiero della Scuola di Chicago riguardo alla Rsi 



Non c’è da stupirsi se tra i cultori
            di discipline economiche (e giuridiche) ancora diffuso è il fin de
                non-recevoir nei confronti delle tematiche della Rsi e se ancora
            frequenti sono le resistenze all’idea stessa di Rsi, per non dire dello scetticismo
            riguardo ai suoi esiti pratici. La spiegazione è presto data: dopo oltre un secolo di
            pronunciamenti in merito alla tesi della neutralità assiologica della scienza economica,
            la quale nulla avrebbe a che vedere con il discorso sui valori, non può non fare specie,
            oggi, sentir parlare di imprese che dovrebbero estendere i loro doveri fiduciari nei
            confronti degli shareholder anche alle altre classi di stakeholder. Non è forse vero che
            l’agire economico dell’impresa è già di per sé orientato al bene in quanto volto a
            produrre ricchezza? E allora che bisogno c’è di caricare l’impresa di altri gravami,
            chiedendole di darsi regole che vanno oltre il rispetto delle norme legali? Eppure – ed
            è cosa interessante da osservare – da oltre un quarto di secolo anche la teoria
            economica ha iniziato a fare i conti con il fenomeno della Rsi. I numerosi
            pronunciamenti e provvedimenti di una pluralità di enti sovranazionali e nazionali – dei
            quali si è detto in precedenza – che si sono aggiunti alle prese di posizione di tante
            organizzazioni della società civile sono valsi a obbligare anche il più recalcitrante
            degli economisti a prendere atto che le pratiche di Rsi sono una realtà che si va
            espandendo, ormai anche al di fuori del mondo occidentale. Di fronte a ciò la teoria
            economica non poteva dunque non prendere posizione. Non è forse compito precipuo di una
            scienza interrogarsi su quel che avviene nella realtà per dare spiegazioni o quanto meno
            per avanzare interpretazioni? 
Sono emerse due principali linee di
            pensiero. Quella ancor oggi maggioritaria, anche se in forte declino, ha il suo inizio
            nella posizione di Milton Friedman, fondatore e principale
            esponente della Scuola di Chicago. I contributi successivi di Jensen, Meckling, Baron,
            Bénabou, Tirole e altri ancora hanno completato l’edificio, le cui fondamenta sono
            comunque quelle gettate dall’autore di Capitalismo e libertà. Prima
            di vedere di che si tratta, conviene dire brevemente della strategia argomentativa che
            accomuna gli studiosi che si riconoscono in questa linea di pensiero. Per il
                mainstream economico, la Rsi non potrebbe esistere; eppure
            esiste e si espande con il passare del tempo. Come darne conto? Semplicemente
            presentando l’anomalia in questione come caso particolare di una teoria più generale
            dell’impresa e dei mercati grazie all’introduzione di ipotesi ausiliarie. Detto
            altrimenti, anziché vedere nella Rsi l’emergenza di una norma sociale in forza della
            quale i doveri fiduciari dell’impresa vengono estesi a tutti gli stakeholder – è questa
            la posizione della seconda linea di pensiero di cui si dirà più avanti – la Scuola di
            Chicago vede nella Rsi semplicemente l’eccezione alla regola, un’eccezione spiegabile
            con l’introduzione di particolari ipotesi ad hoc. Vediamo allora di
            chiarire. 
Friedman giudica la Rsi una grave
            minaccia alla sopravvivenza stessa del sistema capitalistico, giungendo a scrivere:
            «Poche tendenze possono minacciare le fondamenta stesse della nostra libera società come
            l’accettazione da parte dei dirigenti di impresa di una responsabilità sociale che sia
            altro che produrre tanti più soldi possibile per i loro azionisti» [Friedman 1962, 133].
            Tale tesi viene poi ripresa e ribadita nell’articolo sul «New York Times» del 13
            settembre 1970, dal titolo evocativo The Social Responsibility of Enterprise
                Is to Increase Its Profits, in cui si legge: 
La visione di corto respiro è pure esemplificata
                nei discorsi degli uomini d’affari sulla responsabilità sociale [...] Qui, come
                accade con i controlli dei prezzi e dei salari, gli uomini d’affari mi pare che
                rivelino un impulso suicida. Il vero dovere sociale
                dell’impresa è ottenere profitti sempre più elevati, ovviamente in un mercato
                aperto, corretto e competitivo, producendo così ricchezza e lavoro per tutti nel
                modo più efficiente possibile [corsivo aggiunto]. 


Successivamente, e muovendosi nel
            solco tracciato dal maestro, Elaine Steinberg, in un volume che ha fatto molto
            discutere, aggiunge: 
        
Lo scopo dell’impresa non è di promuovere il bene
                pubblico [...] Se la natura dei beni o servizi oppure il
                    modo in cui essi vengono prodotti hanno la priorità sulla
                massimizzazione di lungo termine del valore per l’azionista, allora l’attività in
                questione non è più un’attività di impresa [Steinberg 2000, 36;
                corsivo aggiunto]. 


E qualche pagina oltre: «Proprio come
            si ha prostituzione quando si fa sesso per denaro, anziché per amore, così l’impresa si
            prostituisce quando persegue l’amore o la responsabilità sociale anziché il profitto
                [sic!]» [ibidem, 42][1]. 
Come si ricava da questi brani, non
            si nega affatto che l’impresa debba avere una qualche responsabilità sociale; si ritiene
            piuttosto che essa non possa avere altra preoccupazione che quella dello
                shareholder value. La forza argomentativa della tesi in
            questione è nel seguente schema di ragionamento. Il mercato è il luogo in cui la
            coordinazione delle attività economiche avviene attraverso la cooperazione volontaria.
            Ciò consegue al fatto che «entrambe le parti di una transazione economica ne
            beneficiano, a patto che la transazione sia bilateralmente volontaria e informata»
            [Friedman 1962, 13]. Ne deriva che quando due (o più) parti, in assenza di inganno e
            coercizione, e quindi in condizione di scegliere liberamente, danno vita a una
            transazione economica, esse acconsentono, sia pure implicitamente, alle conseguenze che
            ne derivano. 
La nozione di consenso fondata sulla
            libera scelta è bene espressa da Richard Posner quando scrive: «Sono dell’idea che una
            persona che compra un biglietto della lotteria e poi perde, ha
            acconsentito alla perdita nella misura in cui non è andata soggetta a frode o a
            costrizione» [Posner 1981, 94]. Dunque, fuori di questi casi, scegliere è dare il
            proprio consenso, e acconsentire significa legittimare. Il mercato non ha allora bisogno
            di chiedere certificati di legittimazione, dal momento che esso è in grado di
            autolegittimarsi. Non così lo Stato democratico, invece, che ha bisogno
            dell’approvazione dei cittadini (attraverso il voto o altro dispositivo) per avere
            titolo ad agire. 
Ora, poiché l’impresa è
            l’istituzione principe del mercato, l’autolegittimazione di quest’ultimo si trasmette
            automaticamente all’autolegittimazione della prima. Dunque l’unica responsabilità
            sociale dell’impresa è quella di creare ricchezza e di aumentare i profitti nel rispetto
            ovviamente delle regole legali del gioco. Rifacendosi – a sproposito, perché in modo non
            contestualizzato – ad Adam Smith che, nella Ricchezza delle
            nazioni, aveva scritto: «Non ho mai visto che molto bene sia stato fatto da
            coloro che dichiarano di fare commerci per il bene pubblico» (Libro IV, cap. II), i
            critici della Rsi concludono che l’unica cosa saggia da fare è lasciare che ciascuna
            impresa – che conosce meglio di ogni altro quale sia il proprio interesse – massimizzi
            il profitto. Saranno poi gli azionisti, cui vanno i dividendi, a decidere liberamente se
            destinarli e in quale misura a scopi di utilità sociale. Quanto più si afferma come
            «macchina da soldi», tanto più l’impresa serve la causa del bene comune. 
Cosa non va in tale argomentazione
            all’apparenza suadente? In primo luogo, che non è necessariamente vero che la libertà di
            scelta postula il consenso. Così sarebbe se la scelta non fosse soggetta a vincoli, come
            invece è il caso in economia. Come esemplifica Peter [2004], il soggetto che offrisse
            «volontariamente» in vendita alcuni suoi organi per allentare i morsi della fame, di
            certo non acconsente alle conseguenze derivanti. La libera scelta ha forza legittimante
            se alla definizione dell’insieme delle alternative l’agente è in grado di contribuire in
            modo fattivo. Se l’insieme di scelta è esogenamente dato e dipende da fattori su cui il
            soggetto non ha potere alcuno, tale condizione non è soddisfatta e dunque la scelta non
            può implicare affatto il consenso. 
Com’è noto, la centralità della
            categoria del consenso è tipica della tradizione di pensiero contrattualista da Hobbes
            fino a Rawls. L’idea è che se ho sottoscritto un contratto con
            te – poniamo, un contratto di lavoro – per realizzare qualcosa
            che ora non voglio più fare, tu puoi sempre rispondermi: «Ma tu fosti allora d’accordo,
            ora sei obbligato a rispettare le condizioni». Quanto a dire che il consenso fonda
            l’obbligazione. Rawls [1982], però, ha magistralmente argomentato che, affinché dal
            consenso possa nascere l’obbligazione, è necessario che i vincoli sotto i quali le parti
            del contratto effettuano la loro scelta siano stati da tutte condivisi al termine di un
            processo negoziale condotto nel rispetto di ben precise regole. In altri termini, ciò
            che si richiede è una giustificazione – non basta la legittimazione – dei vincoli
            condivisa da tutti coloro che prendono parte alla stipula del contratto sociale.
            Solamente se possiamo mostrare che i soggetti in causa hanno acconsentito (o avrebbero
            avuto motivo di acconsentire) a un certo assetto istituzionale, allora si può sostenere
            che l’accordo raggiunto è giusto e dunque obbligante. 
Ma c’è di più. Il sillogismo su cui
            si regge la tesi di Friedman (il mercato si autolegittima; l’impresa è l’asse portante
            del mercato; ergo anche l’impresa si autolegittima per quel che fa)
            dà per scontato un assunto che non è affatto tale. E cioè che il principio organizzativo
            del mercato sia il medesimo di quello dell’impresa. Il che non è, perché mentre il
            mercato postula rapporti orizzontali e simmetrici fra tutti coloro che vi prendono parte
            – se così non fosse, il contratto non potrebbe esserne lo strumento principale –,
            l’organizzazione interna dell’impresa si fonda, oggi come ieri, sul principio di
            gerarchia, tanto è vero che è il comando il suo principale strumento di organizzazione.
            Un punto, questo, che già Ronald Coase aveva chiaramente illustrato nel suo celebre
            saggio La natura dell’impresa del 1937, quando indicava che impresa
            e mercato sono due istituzioni alternative e che l’impresa nasce per ridurre i costi di
            transazione, cioè i costi d’uso del mercato. Tale aspetto è stato posto bene in luce da
            Luigi Zingales, quando ha scritto: 
Governance è sinonimo di esercizio di autorità,
                direzione e controllo. Queste parole suonano strane, tuttavia, quando vengono usate
                nel contesto di un’economia di libero mercato. Perché abbiamo bisogno di una
                qualsiasi forma di autorità? Non è per caso vero che il mercato è responsabile
                dell’allocazione efficiente di tutte le risorse senza l’intervento di alcuna
                autorità? [Zingales 1998, 497]. 
            


Come si può comprendere, la freccia
            friedmaniana scagliata contro la Rsi è in realtà una freccia spuntata. 
Ma c’è una seconda aporia alla base
            del ragionamento che sto esaminando. Anche prescindendo da quanto sopra, la tesi
            anti-Rsi avrebbe senso teorico, oltre che rilievo pratico, se i
            mercati – sia degli input sia degli output – fossero tutti di concorrenza perfetta (e
            quindi se non esistessero né le esternalità, cioè il trasferimento di costi su altri
            soggetti dovuti al comportamento massimizzante dell’impresa, né le asimmetrie
            informative); se la distribuzione del reddito fosse equa,
            nell’accezione minimale di consentire a tutti i soggetti di partecipare al gioco di
            mercato; se le preferenze degli agenti restassero immutate durante
            lo svolgimento del processo economico. Come gli stessi manuali di economia insegnano, si
            tratta di tre condizioni pesanti, nessuna delle quali è mai stata soddisfatta in nessuna
            economia del mondo reale e mai lo sarà. 
Un resoconto efficace e autorevole
            al riguardo è quello di Arrow [1973], resoconto che contiene la prima giustificazione di
            natura economica del perché sono desiderabili i codici etici di impresa. L’argomento
            sviluppato è, in breve, il seguente. In presenza di mercati mono-oligopolitici
            caratterizzati dalla presenza di pesanti esternalità produttive e di forti asimmetrie
            informative, la regola della massimizzazione del profitto da parte dell’impresa porta a
            risultati socialmente inefficienti[2]. In casi del genere, una pratica di Rsi come l’adozione di un codice etico,
            contrariamente a quanto ritiene Friedman, conduce a un sicuro miglioramento paretiano. 
A questo punto, siamo in grado di
            svelare l’aporia centrale della linea di pensiero friedmaniana. Un’idea antica nella
            scienza economica che attraversa tante scuole di pensiero è quella secondo cui
            l’economico sarebbe uno spazio separato sia da quello del politico sia da quello del
            sociale. Dove si annida questa idea? Nel convincimento in base al quale le variabili
            economiche (prezzi, quantità scambiate, redditi, valori degli asset ecc.) possono bensì
            fluttuare da un periodo all’altro e possono bensì risentire degli accadimenti che
            promanano dalla politica e dalle relazioni sociali. Ma, alla lunga, tali variabili
            tendono comunque al loro standard di riferimento, determinato
            dai cosiddetti «fondamentali» del mercato. Teorie diverse possono spiegare in maniera
            diversa quali sono i fattori che determinano questi valori di riferimento (se il
            contenuto di lavoro incorporato nelle merci prodotte; se l’utilità; se la scarsità
            ecc.), ma l’idea che prezzi e grandezze di mercato non possano discostarsi più di tanto,
            né per sempre, dal loro attrattore specifico, quale che sia, è da tutti accolta. 
Chiaramente, solo una concezione del
            sistema economico come ambito di relazioni umane separato dal resto della società può
            conferire senso a proposizioni del genere. Perché nel momento stesso in cui si parla di
                market fundamentals si afferma che il mercato possiede una sua
            propria dinamica interna che, nel lungo periodo, non verrà in alcun modo disturbata
            dalle altre dinamiche sociali. Infatti, se così non fosse, come si potrebbe parlare di
            «fondamentali» di mercato? Oggi sappiamo che le cose non stanno in questi termini, come
            la più recente teoria economica ha posto in luce, ma non è questo il punto che qui preme
            sottolineare. Piuttosto, il punto riguarda il seguente paradosso. La tesi anti-Rsi
            presuppone per la sua validità che sia rispettata la duplice condizione sia di mercati
            perfettamente concorrenziali sia di preferenze che non mutano endogenamente. Ora, se
            queste condizioni fossero rispettate, potremmo dire di essere di fronte a un’economia di
            mercato perfettamente competitiva. Ma in un’economia del genere, nella posizione di
            equilibrio di lungo periodo i profitti sono nulli, come già Léon Walras aveva dimostrato
            nel 1874 con la sua teoria dell’equilibrio economico generale. Eccoci, dunque, al punto
            di arrivo del discorso: per avere ragione della tesi («l’unica responsabilità sociale
            dell’impresa è incrementare i profitti»), Friedman e gli altri studiosi che ne seguono
            le tracce devono assumere che valgano condizioni soddisfatte le quali le imprese
            otterrebbero profitti nulli. Bel paradosso davvero![3]
            
        

2. Il mito
            dello «shareholder value» 



Quando nasce e si afferma l’idea del
            primato dell’azionista (shareholder primacy)? La brillante
            ricostruzione in chiave storica di Stout [2012] ci fornisce la risposta. I primi anni
            Trenta conoscono il grande dibattito intorno alla natura e ai fini propri della
                public company, una forma di impresa sostanzialmente nuova per
            la realtà americana dell’epoca. La separazione tra proprietà e controllo ne è il
            connotato principale. Nel 1932 la «Harvard Law Review» pubblica un vivace scambio tra
            Adolf Berle ed E. Merrick Dodd, nel quale il primo espone con forza le ragioni a
            sostegno del primato dell’azionista, mentre il secondo si spende a favore della tesi
            opposta, arrivando a scrivere: «L’impresa d’affari è una istituzione
            economica che svolge un servizio sociale che va ad
            aggiungersi al fine di realizzare profitti» (corsivo aggiunto). La linea di Dodd finisce
            col prevalere, tanto che lo stesso Berle, in uno scritto dell’immediato dopoguerra,
            riconoscerà la propria sconfitta. 
Il capovolgimento di fronte – il
            ritorno cioè alla posizione di Berle – si realizza agli inizi degli anni Sessanta con la
            presa di posizione di Friedman e della Scuola di Chicago. Ne abbiamo trattato nel
            paragrafo precedente. Alla piena affermazione della nuova posizione mancava però la
                pars construens: come giustificare in positivo, sotto il
            profilo teorico-economico, la tesi del primato dell’azionista su tutti gli altri
            stakeholder? La risposta arriva nel 1976 quando Michael C. Jensen e William H. Meckling
            pubblicano il loro importante contributo dal quale prende avvio la teoria dell’agenzia
            basata sulla relazione principale-agente: gli azionisti, in quanto proprietari
            dell’impresa, sono il principale il cui fine è ottenere i più elevati profitti
            possibili. Per conseguire ciò, essi si affidano all’opera di un agente – amministratori
            e/o dirigenti – il cui obiettivo è però quello di massimizzare la propria funzione di
            utilità. La teoria dell’agenzia affonda le sue radici nella visione contrattualistica
            dell’impresa, secondo cui quest’ultima è un mero nexus
                of contracts, una visione avanzata da Ronald Coase nel suo pionieristico
            saggio del 1937 e poi resa popolare con il lavoro di Alchian e Demsetz [1972]. Nel loro
            classico saggio del 1932, Berle e Means svelano l’infondatezza teorica e la
            contraddittorietà giuridica della nozione di impresa come nesso di contratti. Il
            ragionamento è questo. 
La natura della moderna corporation
            è essenzialmente pubblica. Ciò si desume da una duplice circostanza. Per un verso, essa
            ha il potere di imporre la propria legge su coloro che la abitano; per l’altro verso, la
            corporation esercita un potere reale di influenza sulla società intera. Ne consegue che
            la governance d’impresa è questione che non può riguardare solo gli azionisti, ma tutti
            gli stakeholder. Eppure, osservano i due autori, la teoria economica parte dal
            presupposto che la corporation sia il prodotto di un contratto, di un accordo cioè tra
            soggetti privati. Se così fosse, è ovvio il dovere dell’impresa di operare in modo da
            soddisfare le aspettative dei vari contraenti, con lo Stato che si limita a «regolare il
            traffico». Ma così non è, perché la moderna corporation è diventata ciò che è in virtù
            della legge, cioè di un dispositivo che è finalizzato a tutelare l’interesse pubblico e
            non già solamente quello delle parti contraenti. In altri termini, la posizione di
            privilegio goduta dalla corporation discende, in ultima analisi, dalla sua personalità
            giuridica, che è concessa dalla norma legale. La quale non è frutto del contratto fra le
            parti in causa, come i teorici dell’impresa intesa in quanto nesso di contratti
            vorrebbero far credere. La personalità giuridica, in altri termini, non si acquisisce
            per via contrattuale, ma in seguito a un processo democratico. Se ne trae che la
            statuizione in base alla quale l’impresa deve massimizzare i profitti da distribuire ai
            propri azionisti è sia illogica sia priva di fondamento giuridico (cfr. O’Melinn
            [2006]). 
Certo, il problema del
            disallineamento tra la funzione obiettivo del principale e quella dell’agente non si
            porrebbe se il contratto che il primo stipula con il secondo fosse completo[4]. Ma asimmetrie informative, da un lato, e previsione
            imperfetta, dall’altro, sono i due principali fattori causali
            responsabili dell’incompletezza contrattuale. Di qui la ricerca, da parte del
            principale, di schemi di incentivo che valgano a indurre l’agente a cercare la
            massimizzazione del valore di lungo periodo dell’impresa, così come questo si riflette
            nella quotazione di Borsa del titolo. I vari piani di stock
            options a favore dei manager sono solo uno degli strumenti – forse
            il più noto e il più usato – per realizzare l’allineamento delle funzioni obiettivo di
            principale e agente, attraverso il contenimento di comportamenti opportunistici da parte
            di quest’ultimo. Come Frey e Osterloh [2004] hanno documentato con precisione, a partire
            dal 1980 gran parte delle remunerazioni attribuite al top management ha assunto la forma
            di stock
            options. La conseguenza è stata devastante: nel 1970 un alto
            dirigente americano guadagnava 25 volte di più di un lavoratore medio dell’industria.
            Nel 1996 il medesimo rapporto era passato a 210 e nel 2000 a 500 (oggi è intorno a 700).
            Eppure, la performance delle imprese guidate da questi alti dirigenti non è aumentata
            nella stessa misura. È la presa d’atto di tale profonda discrasia ad aver indotto lo
            stesso Jensen ad ammettere, di fronte alle devastanti conseguenze dell’esagerato
            cortotermismo e all’aumento del numero degli scandali societari, che «le stock options
            si sono dimostrate eroina [sic!] manageriale»[5]. 
Grande – e forse non previsto – è
            stato il successo riscosso da questa linea di pensiero. È agevole comprenderne le
            ragioni. Primo, perché con la semplice metrica del prezzo dell’azione si riescono a
            sintetizzare tutte le variabili che dicono della performance aziendale (fatturato,
            numero di occupati, struttura del capitale, acquisizioni societarie ecc.). E non c’è chi
            non veda come un tale vantaggio informativo rappresenti una ragione più che sufficiente
            per esaltare la retorica del primato dell’azionista. Secondo, perché la teoria dello
                shareholder value consente di individuare in fretta il
            colpevole degli insuccessi e, soprattutto, dei rovesci aziendali. Quando ciò accade, la
            colpa è dell’agente – cioè del manager – che si è comportato in maniera opportunistica
            tradendo la fiducia del suo principale. Come ha spiegato bene il celebre antropologo
            René Girard, la ricerca del capro espiatorio ha sempre un grande effetto liberatorio:
            non è il sistema – in questo caso una certa visione dell’impresa
            e dell’economia di mercato – che va cambiato, ma la coscienza morale dei manager. Ma,
            come si vedrà nel prossimo capitolo, questa è una posizione insostenibile sotto il
            profilo etico. 
Alla fine degli anni Novanta il
            trionfo della tesi dello shareholder value era ormai cosa fatta:
            neppure la si poteva porre in discussione. Tanto che nel 2001 Reinier Kraakman e Henry
                Hansmann pubblicano un articolo dal titolo rivelatore,
                The End of History for Corporate Law, nel quale si poteva
            leggere: 
Le élite accademiche, aziendali e politiche hanno
                ormai raggiunto il consenso sul principio secondo cui il controllo ultimo
                sull’impresa deve spettare alla classe degli shareholder. I manager hanno il
                compito, obbligante, di guidare l’impresa nell’interesse dei suoi azionisti, dal
                momento che le altre classi di stakeholder (creditori, occupati, fornitori, clienti)
                hanno i loro interessi protetti maggiormente da standard contrattuali e
                regolamentari che non dalla loro partecipazione al governo dell’impresa [...] Il
                valore di mercato delle azioni è la principale misura dell’interesse degli azionisti
                [Kraakman e Hansmann 2001, 47]. 


Dopo gli eventi che hanno
            accompagnato la grande crisi del 2007-2008, queste parole suonano, a dir poco, ironiche.
            Scambiando una fine d’atto per la fine della rappresentazione, gli autori del brano
            confermano, una volta di più, quanto resiliente sia la forza dell’ideologia nella
            scienza sociale[6]. 
Si pone la domanda: perché il
            pensiero unico dello shareholder value non mantiene, nella pratica,
            quel che promette in teoria, tanto che perfino i suoi stessi sostenitori hanno, da
            qualche anno, cominciato a prenderne le distanze? Perché le raccomandazioni per il
            manager che discendono dalla teoria di cui si sta parlando (riduzione della forza
            lavoro; vendita degli asset non direttamente necessari al processo produttivo; riduzione
            dei margini di sicurezza; diminuzione dell’assistenza ai clienti; riduzione degli
            investimenti in ricerca e sviluppo; lobbismo con pratiche corruttive nei confronti dei
            regolatori ecc.) si rivelano, nella realtà, autentici
            fallimenti? Perché, infine, la distanza tra interessi degli azionisti e interessi degli
            altri stakeholder non è così ampia come si è cercato finora di far credere e perché
            nessuna evidenza empirica dimostra che le imprese gestite secondo la logica del valore
            per l’azionista esibiscono una performance di lungo periodo migliore di quella di
            imprese che attuano la Rsi? Rispondere a domande del genere significa cercare di
            comprendere quali aporie si nascondono nelle pieghe dello shareholder model
            (noto anche come finance model). 
Una precisazione è forse opportuna
            prima di rispondere. Tratto caratteristico della relazione di agenzia è la peculiare
            natura del contratto che viene stipulato tra principale e agente. Si tratta del
            contratto d’opera e non del contratto di lavoro, qual è quello che viene stipulato tra
            impresa e lavoratore dipendente. Né si tratta del contratto spot (istantaneo), quale è
            quello che si realizza nelle usuali transazioni di mercato. Per fare memoria: mentre nel
            contratto d’opera una parte si impegna a fornire un bene o un servizio all’altra parte,
            senza alcun vincolo di subordinazione, nel contratto di lavoro una parte (il lavoratore
            dipendente) accetta di rinunciare alla propria autonomia decisionale durante il tempo di
            lavoro a favore di chi esercita l’autorità entro l’impresa in cambio di una
            remunerazione fissata ex ante e indipendente dal risultato
            ottenuto. Nel contratto d’opera, invece, il modo in cui i servizi oggetto del contratto
            vengono erogati è deciso autonomamente dall’agente, al quale spetta il potere
            decisionale in cambio di una remunerazione costituita da due parti: l’una variabile
            decisa ex post, sulla base dei risultati conseguiti, e l’altra
            fissa decisa ex ante. Parecchi degli equivoci che infastidiscono il
            dibattito corrente sulla Rsi potrebbero essere evitati se gli economisti che ritengono
            valida la teoria dell’impresa «come nesso di contratti» precisassero che i contratti che
            l’impresa stipula con i vari stakeholder non hanno tutti la medesima natura giuridica, e
            dunque che non si possono porre sul medesimo piano – come se fossero equivalenti –
            relazioni di agenzia, relazioni di autorità, relazioni di scambio di equivalenti. È
            bensì vero che tutti e tre questi tipi di relazioni mettono capo a contratti, ma il
            contratto d’opera è qualitativamente diverso da quello di lavoro e questi sono entrambi
            diversi dal familiare contratto di compravendita, qual è quello
            che l’impresa stipula con i propri clienti o con i propri fornitori. Parlare di impresa
            come nesso di (indistinti) contratti è una svista teorica non da poco della linea di
            pensiero inaugurata da Ronald Coase[7]. 
Ciò precisato, la domanda cui volgo
            ora l’attenzione è: di chi è agente il manager? Della classe degli azionisti oppure
            dell’impresa? La dottrina giuridica (e la stessa giurisprudenza) non ha dubbi al
            riguardo: poiché l’impresa è una persona giuridica, è questa il principale nella
            relazione di agenzia. Eloquente, al riguardo, il testo dell’art. 2086 del codice civile
            italiano: «L’imprenditore è il capo dell’impresa e da lui dipendono gerarchicamente i
            suoi collaboratori». Va da sé che si può essere «capi» solamente di un ente che esiste,
            l’impresa, appunto, come persona giuridica. Diversa, invece, la risposta che danno i
            teorici dell’agenzia. Per costoro, l’impresa è una mera finzione giuridica. Poiché
            l’impresa non esiste in quanto tale, il principale non può che essere la classe degli
            azionisti presi nel loro insieme. Scrivono Jensen e Meckling: «L’impresa privata è
            semplicemente una forma di finzione legale che serve come rete per intessere relazioni
            contrattuali ed è inoltre caratterizzata dall’esistenza di pretese residuali sui beni e
            sugli utili dell’organizzazione, beni che possono in generale essere venduti senza il
            permesso degli altri contraenti» [Jensen e Meckling 1976, 171]. Sulla medesima linea si
            muovono Fama e Jensen quando scrivono: «L’impresa è semplicemente l’insieme di contratti
            che concernono il modo in cui gli input vengono combinati per creare gli output» [Fama e
            Jensen 1983, 288]. Quel che colpisce di questa scuola di pensiero è che proprio negli
            Stati Uniti, già alla fine dell’Ottocento, il Santa Clara Act aveva
            sancito che all’impresa doveva essere riconosciuto il medesimo status giuridico dei
            cittadini: gli uni e l’altra godono sia dei diritti sia dei doveri di cittadinanza, come
            Lutz [2003] ha ben chiarito. 
Qual è la conseguenza, rilevante ai
            fini presenti, di questa discrasia fra la dottrina giuridica e quella economica? Che se
            si accoglie il punto di vista dei teorici dell’agenzia, allora
            ha certamente senso chiedere al manager, in quanto agente degli azionisti, di
            massimizzare lo shareholder value. Poi però non si può sperare di
            risolvere il conflitto di interessi che oppone gli azionisti al manager invocando il
            principio del primato degli azionisti sugli altri stakeholder (tale principio – si
            rammenti – viene giustificato con la considerazione che, essendo l’azionista il
            proprietario dell’impresa, egli va soggetto a un rischio ulteriore rispetto a quello
            degli altri stakeholder nel caso di rovesci aziendali). La ragione è semplice ed è che
            per poter chiamare in causa il diritto di proprietà come fondamento della
                shareholder primacy occorre ammettere, come la dottrina giuridica da
            sempre sostiene, che il principale della relazione di agenzia è l’impresa e non già gli
            azionisti. Ma allora, se il manager ha da essere agente dell’impresa come entità legale
            indipendente che possiede se stessa, egli ha il dovere di massimizzare la funzione
            obiettivo di quest’ultima. E la funzione obiettivo dell’impresa include tra i suoi
            argomenti sia l’interesse degli azionisti sia quello degli altri stakeholder. 
In buona sostanza, l’errore logico
            (in senso giuridico) della teoria dell’agenzia discende dall’accettazione di un assunto
            che è fattualmente falso, perché l’impresa non è posseduta dall’azionista, il quale è
            solo il proprietario di un pacchetto azionario che ha acquistato dall’impresa in seguito
            a un normale contratto di compravendita. In forza di tale contratto, l’azionista
            acquisisce limitati poteri sulla gestione dell’impresa, poteri di poco superiori a
            quelli di un qualsiasi obbligazionista. In realtà, l’impresa è controllata dal consiglio
            di amministrazione, che dispone di tutto il potere discrezionale necessario alla
            gestione. Il potere degli azionisti è quello di esonerare o denunciare gli
            amministratori ed eventualmente di vendere le proprie azioni in caso di disaccordo
            radicale. Dunque, è il consiglio di amministrazione, non già l’azionista, il principale
            del quale il manager è l’agente[8]. E secondo quanto sancisce la norma di legge,
            compito precipuo del consiglio di amministrazione è bilanciare in qualche modo e misura
            gli interessi di tutti gli stakeholder dell’impresa. Tanto è vero che in nessuna
            legislazione, in nessun sistema di governance societaria sta scritto che l’impresa è
            tenuta a massimizzare il profitto. L’unica fonte normativa che viene talvolta invocata
            dai difensori a oltranza del principio dello shareholder value è la
            già ricordata sentenza della Corte suprema del Michigan del 1919. Ma tale riferimento è
            improprio e incongruo, perché all’epoca la Ford non era una public
                company, bensì una private company, cioè un’impresa
            familiare, in cui il proprietario coincideva con l’imprenditore. 
Di altri due gravi limiti del
            principio del primato dell’azionista conviene dire. Come ho ricordato sopra, Jensen vede
            in tale principio la via per uscire dall’impasse costituita
            dall’esigenza di dare agli amministratori e ai dirigenti un criterio univoco e certo per
            dirigere le loro azioni. Scrive al riguardo Jensen: 
Qualsiasi organizzazione deve perseguire un
                obiettivo a valore singolo come prerequisito per un comportamento razionale [...] È
                logicamente impossibile massimizzare più di una dimensione allo stesso tempo [...]
                Chiedere a un manager di massimizzare il profitto corrente, la quota di mercato, la
                crescita dei profitti futuri e qualunque altra cosa desiderata significa lasciarlo
                senza alcun obiettivo definito [...] La soluzione, invece, è quella di definire un
                chiaro indicatore unidimensionale per misurare la performance dell’organizzazione
                [Jensen 2002, 238]. 


Non è difficile individuare dove si
            annida la fallacia in tale ragionamento: nel pensiero algoritmico. Le macchine, per
            funzionare, hanno bisogno di un «chiaro indicatore unidimensionale». Ma i manager sono
            persone: bilanciare, soppesandoli, obiettivi diversi è da sempre la cifra di chi occupa
            posizioni di comando o di autorità. Ce lo ricorda, con la profondità tipica del suo
            pensiero, Platone quando nel Fedro scrive: «Il solco sarà diritto
            [e il raccolto abbondante] se i due cavalli che trainano
            l’aratro procedono alla medesima velocità». Il bravo auriga-manager sa come impiegare
            briglie e frusta per far sì che un cavallo non avanzi troppo velocemente rispetto
            all’altro. Un compito, questo, che nessuna «macchina» potrebbe mai assolvere in misura
            adeguata. È veramente incredibile che studiosi assai influenti come Jensen, pensando di
            arrecare aiuto o vantaggio alla figura del manager, finiscano in realtà con lo svilirne
            la funzione, fino a umiliarne il lavoro. 
L’altro limite cui sopra si
            accennava è che la teoria dello shareholder value assume, senza
            sottoporre a verifica alcuna la plausibilità dell’assunto, che tutti gli azionisti siano
            caratterizzati da uno stesso sistema motivazionale che li spinge a perseguire un unico
            fine: massimizzare i rendimenti sulle risorse da essi investite nell’impresa. In altre
            parole, l’assunto antropologico è quello dell’homo oeconomicus. Ma
            oggi sappiamo, grazie all’evidenza empirica generata dall’economia comportamentale e
            dall’economia sperimentale, che nelle nostre società gli homines
                oeconomici sono ormai una minoranza, e la loro entità varia a seconda del
            contesto istituzionale e della matrice culturale dell’ambiente in cui sono inseriti[9]. Invero, tre sono i tipi di motivazione all’origine dei comportamenti dei
            soggetti economici. Si tratta delle motivazioni estrinseche (si compie una certa azione
            per il vantaggio, monetario o di altra natura, che se ne trae); intrinseche (l’azione ha
            per il soggetto valore non strumentale, bensì finale, possedendo un valore in sé);
            trascendenti (si agisce per vedere affermata una determinata causa, cioè perché si
            desidera produrre esternalità positive a favore di altri). Dalla prevalenza nelle
            persone dell’uno o dell’altro tipo di motivazione derivano i comportamenti che si
            osservano nella realtà: antisociali (quello di chi trae utilità dalle sventure altrui);
            asociali (quello dell’individualista interessato solamente al proprio io che né
            danneggia né avvantaggia altri); prosociali (il comportamento tipico dell’homo
                reciprocans). 
Per esempio, Christoph Engel ha
            analizzato nel 2010 i risultati di 328 diversi esperimenti di laboratorio per un totale
            di oltre 20 mila osservazioni in paesi diversi. La «scoperta» – si
            fa per dire – è che non più di un terzo dei soggetti si comporta
            secondo i canoni dell’homo oeconomicus. Inoltre, perché mai si
            dovrebbe supporre che gli azionisti, in quanto investitori, sono per ciò stesso soggetti
            meno sensibili a certe istanze valoriali rispetto a tutti gli altri soggetti economici?
            Sappiamo, per esempio, che buona parte degli azionisti della Union Carbide avrebbe
            accettato volentieri un dividendo più modesto se la propria azienda avesse deciso di
            migliorare le misure di sicurezza a Bhopal (India), così da evitare l’esplosione negli
            impianti che causò la morte di oltre duemila persone. Questo e altri esempi sono
            descritti nell’indagine molto accurata di Elhauge [2005] da cui emerge anche che il 97%
            circa degli azionisti americani espressamente desidera che i manager cerchino di
            armonizzare tra loro gli interessi di tutte le classi di stakeholder e non di perseguire
            gli interessi di una sola classe. Ma allora perché si continuano a costruire eleganti
            modelli fondati su un presupposto che è fattualmente falso e ampiamente smentito
            dall’evidenza empirica? 

3.
            L’approccio degli stakeholder 



R. Edward Freeman è stato fra i
            primi, a partire dagli anni Ottanta, a comprendere le difficoltà e a valutare il peso
            delle aporie dello shareholder model. La via d’uscita suggerita è
            quella dello stakeholder model [10]. A partire dalla considerazione che l’impresa per ben funzionare ha bisogno
            del contributo di tutti gli stakeholder, sia pure in forme e gradi diversi, compito
            specifico del manager è amministrare l’impresa in modo da creare valore per tutti
            costoro, perché i loro interessi vanno considerati degni della medesima attenzione.
            
        
Il management è latore di una relazione fiduciaria
                che lo lega tanto agli stakeholder quanto all’impresa come entità astratta. Esso è
                tenuto ad agire nell’interesse degli stakeholder come se fosse un loro agente e deve
                agire nell’interesse dell’azienda per garantirne la sopravvivenza nel tempo [Freeman
                1991, 104]. 


Inoltre, in un saggio successivo,
            dopo aver ribadito che «l’impresa è un insieme di relazioni tra
            gruppi che hanno un interesse alle sue attività», Freeman aggiunge: 
L’impresa ha a che fare con il modo in cui
                clienti, fornitori, occupati, finanziatori (azionisti, detentori di obbligazioni,
                banche), comunità e manager interagiscono e creano valore. Per capire l’impresa
                occorre capire come funzionano queste relazioni [Freeman 2004,
                1; corsivo aggiunto]. 


Alla luce di queste affermazioni si
            capisce perché la shareholder primacy abbia ben sottile fondamento.
            L’approccio degli stakeholder rientra appieno nella tradizione di pensiero del
            «contratto sociale tra azionisti, consumatori, fornitori, lavoratori occupati, comunità»
            [Freeman 1991, 4] e accoglie la logica della teoria dell’agenzia. Con una differenza,
            però: l’agente deve cercare di massimizzare una funzione obiettivo a più argomenti,
            tanti quante sono le classi di portatori di interesse che intrattengono rapporti con
            l’impresa. Lo stakeholder model non è pertanto un’alternativa
            radicale allo shareholder model, bensì un suo sviluppo, certamente
            importante e utile, ma al di sotto della portata dei problemi che con esso si poteva
            sperare di risolvere. E ciò sia perché l’assunto comportamentale dei soggetti economici
            è il medesimo, sia perché l’impianto filosofico resta pur sempre quello del «good ethics
            is good business»: sono i buoni affari a rendere buona l’etica. In tal modo, la
                business ethics diviene nulla più che una ethics
                management: per ottenere buoni risultati, il manager deve imparare a
            gestire anche la dimensione etica. Va rilevato che l’approccio in questione non riesce a
            fornire suggerimenti utili al manager circa il modo di arrivare a «pesare» i diversi
            argomenti che entrano nella funzione obiettivo dell’impresa, né è in grado di indicare
            come far fronte ai conflitti che sempre sorgono tra una classe di stakeholder e l’altra. 
Di talune applicazioni interessanti
            dello stakeholder approach è qui opportuno dire. Baron [2009], per
            esempio, concettualizza la Rsi come una risposta razionale alla
            domanda di private politics che, nell’epoca attuale, promana dai
            cittadini e dalle loro organizzazioni. La sfiducia nei confronti del sistema dei partiti
            e, più in generale, della public politics spingerebbe i cittadini a
            rivolgersi direttamente alle imprese per vedere attuati quei valori di solidarietà e di
            coesione sociale ai quali essi attribuiscono rilevanza prioritaria. Secondo tale
            prospettiva, l’impresa fungerebbe da agente sui generis di tutti
            quei soggetti – clienti, lavoratori, fornitori, investitori – che ritengono che essa
            possa fare meglio, sotto il profilo dell’efficienza, dell’ente pubblico locale, per via
            degli impacci burocratici e/o della carenza di risorse, sia umane sia finanziarie, cui
            esso va soggetto. In cambio di tale assunzione di compiti, l’impresa vedrebbe aumentato
            il proprio capitale reputazionale e la fidelizzazione dei propri clienti. 
La tesi di Baron vale a dare
            risposta a una domanda sempre più incalzante in questi tempi. Perché un numero non
            trascurabile di imprese si dedica, a spese proprie, a produrre e/o gestire beni meritori
            e beni pubblici che vanno a vantaggio di una pluralità di stakeholder? Se fosse vero che
            tali pratiche vengono percepite dagli azionisti come una distrazione illegittima di
            profitti loro spettanti, perché esse vengono rese di dominio pubblico con l’ausilio di
            appropriate tecniche di marketing sociale? E dunque perché gli azionisti non solo non
            esercitano l’opzione «uscita» vendendo i titoli di loro proprietà, ma addirittura
            esprimono consenso sul fatto che la propria impresa si impegni fattivamente in
            iniziative di Rsi? Che su questo esprimano il loro consenso gli altri stakeholder è
            comprensibile; ma perché dovrebbero farlo anche gli azionisti, considerato che il costo
            di tali iniziative riduce, tanto o poco, il volume dei profitti? La risposta è
            immediata. Quando l’impresa rende di dominio pubblico quanto va facendo sul fronte della
            Rsi, essa annuncia ai propri stakeholder di essere disponibile e soprattutto capace di
            agire come loro agente putativo per il conseguimento di quegli obiettivi di pubblica
            utilità che essa sa essere a loro cari. In tal modo, l’impresa socialmente responsabile
            riesce a sollecitare da clienti, fornitori, dipendenti, azionisti quelle elargizioni e
            donazioni che, diversamente, mai verrebbero mobilizzate. D’altro canto, dalla loro
            azione donativa gli stakeholder ricevono il cosiddetto warm glow,
            cioè la soddisfazione interiore derivante dall’aver assecondato
            le proprie motivazioni intrinseche o, comunque, il desiderio di rendersi utili alla
            comunità. In buona sostanza, è come se i titoli emessi da un’impresa socialmente
            responsabile fossero costituiti da due componenti: l’una assicura un rendimento
            finanziario, l’altra un rendimento «filantropico» che genera il warm
                glow. 
Questo è l’argomento sviluppato, tra
            gli altri, anche da Bénabou e Tirole [2010], i quali parlano di filantropia delegata
            all’impresa da parte di quei soggetti che, avendo preferenze sociali, ritengono più
            conveniente e opportuno affidare all’impresa la gestione delle proprie donazioni per
            fini di utilità sociale anziché affidarle direttamente a organizzazioni non profit. Un
            esempio banale può servire a chiarire il punto. Si assuma che la tassazione sui profitti
            sia del 30% e che io abbia deciso di fare una donazione di 20 euro per una qualche causa
            sociale. Si assuma anche, per semplicità, che non sono previsti sgravi fiscali sulle
            donazioni. Posso scegliere tra due opzioni. Investire i miei risparmi nell’azienda
                A da cui ottengo un dividendo lordo di 100 euro e perciò 70
            netti. A donazione effettuata, resto con 50 euro. Oppure investire i miei risparmi
            nell’azienda B che, praticando la responsabilità sociale, mi
            distribuisce un dividendo di 80 euro, dal momento che 20 euro vengono destinati alla
            causa sociale. Dopo aver pagato l’imposta del 30% su 80 euro, mi rimangono 56 euro. La
            Rsi diventa così lo strumento per mezzo del quale l’impresa soddisfa in modo efficiente
            la domanda di benevolenza che emerge dal mercato. 
In definitiva, l’approccio
            stakeholder porta a vedere la Rsi come un’applicazione molto sui
                generis del cosiddetto «teorema di Coase» al problema del costo sociale[11]. Si tratta di questo. L’attività di impresa sempre
            produce, oltre a evidenti esternalità positive, anche esternalità negative
            (sull’ambiente; sull’organizzazione familiare; sul carattere di chi lavora ecc.) e
            conflitti di natura distributiva tra categorie diverse di stakeholder. L’impresa sa che
            prima o poi, tanto o poco, sarà chiamata a rispondere di tali effetti, pur non
            espressamente voluti, allorché la comunità giungerà a scoprire che la sua attività
            contraddice, nei fatti, il rispetto di valori ritenuti non negoziabili. L’impresa si
            adopera, allora, per attutire l’impatto delle penalizzazioni conseguenti a questa presa
            d’atto, sposando quelle cause sociali che sono maggiormente sentite dalla comunità di
            cui è parte. È questo il senso preciso della nozione di private
                politics quale emerge dalla ben nota definizione di Geoffrey Heal,
            secondo cui «la Rsi è un programma d’azione per ridurre le esternalità [negative] e per
            evitare conflitti distributivi» [Heal 2008, 47]. 
Per concludere, la teoria degli
            stakeholder può essere declinata secondo due versioni, che Donaldson e Preston [1995]
            hanno chiamato strumentale l’una, e normativa l’altra. Mentre nella prima versione gli
            obiettivi delle diverse classi di stakeholder costituiscono un mezzo per consentire
            all’impresa di perseguire il proprio fine, nella seconda versione quegli obiettivi
            rappresentano il fine stesso dell’impresa, la quale viene perciò visualizzata come
            associazione («the firm as association»). La versione strumentale rende dunque la teoria
            degli stakeholder una interessante, ma pur sempre semplice estensione della teoria dello
                shareholder value. L’estensione consiste nel fatto che la Rsi
            non è più vista come qualcosa che si contrappone all’idea dell’impresa quale ente che
            deve massimizzare il risultato della gestione. Al contrario, lo favorisce. Ciò è
            efficacemente espresso da Andrew Campbell quando, con molta onestà, scrive: «Difendo la
            teoria degli stakeholder [nella versione strumentale] non per una qualche ragione di
            principio o di equità, ma perché credo che essa sia fondamentale per comprendere il modo
            in cui si riesce oggi a fare soldi nel mondo degli affari» [Campbell 1997, 446]. 
Un esito importante – e per certi
            aspetti inatteso – dell’ampio dibattito degli ultimi decenni intorno alla teoria degli
            stakeholder è stata l’accettazione dell’idea di governance democratica dell’impresa: se
            tanti sono gli stakeholder che contribuiscono al successo dell’impresa, altrettanti
            devono essere coloro che esercitano un controllo sulla stessa.
            Chiaramente, le resistenze sono ancora forti. I manager attuali, formatisi venti o più
            anni fa in una stagione in cui neppure si parlava di tali argomenti, sono rimasti
            affezionati, in nome di un malinteso concetto di efficienza (statica anziché dinamica),
            al verticalismo. Eppure, non poche sono ormai le organizzazioni che hanno cominciato a
            muoversi in tale direzione. Come illustrano Cramer e Hirschland [2006], soprattutto dopo
            i già ricordati grandi scandali aziendali e dopo la legge Sarbanes-Oxley del 2002, si è
            iniziato a parlare di capacitated board (per indicare che i
            consiglieri devono dimostrare di possedere gli standard di competenza professionale
            richiesti), di reconstituted board (il consiglio è composto di
            membri esperti nelle questioni di interesse dei vari stakeholder), di
                bicameral board (il potere è distribuito tra la «camera» dei
            rappresentanti degli azionisti e la «camera» dei rappresentanti degli altri
            stakeholder). Come si vede, si tratta di proposte che vanno tutte nella direzione di
            rendere un po’ democratica la governance d’impresa. 

4.
            L’approccio del contratto sociale implicito d’impresa 



La seconda linea di pensiero
            accennata in apertura di capitolo è quella di coloro che, in sintonia con la versione
            normativa della teoria degli stakeholder, vedono nella Rsi un’espressione significativa,
            anche se non unica, di un nuovo modo di produzione, un modo la cui attuazione è
            sollecitata dall’obsolescenza, ormai a tutti evidente, del sistema ford-tayloristico
            come modello di organizzazione produttiva. Per comprendere di cosa si tratta conviene
            considerare che il coordinamento delle decisioni all’interno dell’organizzazione
            d’impresa non avviene sulla base del meccanismo dei prezzi. Con l’eccezione degli
            incentivi, assai raramente si usano i prezzi, entro l’impresa, per coordinare compiti
            fra loro interdipendenti. È vero piuttosto che l’impresa si serve di strutture
            normative, ovvero di comando, per assicurarsi il coordinamento interno delle decisioni.
            Ora, le norme di impresa hanno effetti sul comportamento delle persone che in essa
            lavorano e, alla lunga, sulle loro mappe cognitive, oltre che sul loro carattere;
            effetti, questi, certamente più incidenti di quelli generati dalle norme del mercato,
            cioè dai prezzi e dai contratti. Per convincersene, basti
            considerare che la maggior parte delle interazioni sociali avviene non nel mercato, ma
            all’interno di organizzazioni. 
Qual è la norma centrale attorno
            alla quale ruota l’organizzazione d’impresa? La giustizia come equità. Infatti, a causa
            dei pervasivi e crescenti fenomeni di asimmetria informativa e di incompletezza
            contrattuale, l’organizzazione interna d’impresa pone al management sfide affatto nuove
            rispetto a quelle dell’epoca fordista. Ne ho trattato nel capitolo I. La ragione
            principale per la quale lo strumento degli incentivi appare oggi depotenziato rispetto
            al passato è che nell’impresa post-taylorista i soggetti che in essa operano non hanno
            una conoscenza precisa e dettagliata delle procedure. Hanno, invece, una conoscenza
            incompleta che, tuttavia, sono in grado di completare ricreandone gli elementi mancanti.
            E l’incentivo non serve a tale scopo, come moltissime indagini empiriche confermano. È
            d’interesse richiamare alla memoria il fatto che, dopo la pubblicazione avvenuta nel
            1911 del celebre saggio di Frederick Taylor sull’organizzazione scientifica del lavoro,
            Henry Ford intervenne nell’aspro dibattito che ne era seguito cercando di giustificare
            il metodo taylorista con considerazioni di tipo umanitario. Scrisse nel 1922: «Il
            lavoratore medio vuole un lavoro in cui non deve porre un forte sforzo fisico.
            Soprattutto, desidera un lavoro in cui non deve pensare [sic!]»
            (cit. in Carroll Swart [1973, 41]). Si badi, tuttavia, che anche durante l’epoca d’oro
            del taylorismo non mancarono voci dissonanti rispetto a un modo di organizzazione del
            processo produttivo che non favoriva la crescita delle capacità del lavoratore, né
            consentiva il coinvolgimento democratico delle persone entro l’organizzazione. Per
            esempio, Parker Follett [1940] propose di passare dal concetto di «potere su» a quello
            di «potere con»; e Mayo [1933] fu tra i primi ad anticipare che un management
            umanistico, centrato su valori umani quali rispetto, dignità, libertà, avrebbe aumentato
            la produttività media del sistema. 
C’è una seconda ragione per la quale
            il sistema di incentivi non produce gli effetti desiderati; ed è che esso mette in moto
            meccanismi di autoselezione. Oggi le grandi imprese si trovano di fronte a un paradosso,
            sempre più denunciato dai media: pagano stipendi da capogiro per assicurarsi i manager
            migliori e si ritrovano, spesso, con i più mediocri. La ragione
            non è difficile da cogliere: la struttura di selezione basata su
            altissimi incentivi economici fa sì che coloro che sono attratti da queste imprese siano
            i manager più interessati agli aspetti monetari della vita, e meno ad altre forme di
            remunerazione. Ma per poter funzionare al meglio, le organizzazioni d’impresa non
            possono fare a meno di contare su dirigenti con motivazioni intrinseche, con la capacità
            di motivare gli altri, di saper fare squadra; elementi, questi, che gli alti incentivi
            monetari difficilmente selezionano [Bruni 2009]. L’economia comportamentale, ormai da
            qualche tempo, ci dà conferma del fatto che le motivazioni dei soggetti economici sono
            assai più ricche della caricatura dell’homo oeconomicus che
            continua a essere veicolata dai libri di testo. In particolare, le preferenze per
            l’equità sono reali tanto quanto quella dell’interesse proprio. Lo stesso dicasi per le
            preferenze di conformità alle norme sociali. 
L’originale proposta teorica che da
            un ventennio a questa parte Sacconi [2013] va portando avanti con determinazione si
            inscrive in tale prospettiva. Punto di partenza della proposta è la presa d’atto del
            fallimento dei meccanismi incentivanti dei manager. La prova più eloquente è che tali
            incentivi – si pensi solo alle malfamate stock options – vengono
            corrisposti anche nei casi di distruzione del valore. Non sono dunque la «ricompensa»,
            sia pure ultragenerosa, per i meriti acquisiti dal management nella conduzione degli
            affari; non sono cioè rapportati al risultato utile per gli azionisti, come la teoria
            economica mainstream continua a insegnare. Al tempo stesso, non può
            essere il mercato dei titoli – il mercato della proprietà – a dare un prezzo al
            controllo e a garantire gli stakeholder nei confronti dell’uso discrezionale del potere
            da parte del management. E ciò per la semplice ragione che la contendibilità della
            proprietà delle imprese, attuata per il tramite del mercato finanziario, non è un
            meccanismo sufficientemente robusto da scoraggiare l’opportunismo dei manager, i quali
            quasi sempre riescono a manipolare gli incentivi a proprio vantaggio (si pensi ai
            numerosi casi accertati di collusione tra manager e soggetti di sorveglianza come
            agenzie di rating, collegi sindacali ecc.). 
Sulla base della definizione di Rsi
            come «modello di governance allargata d’impresa, in forza della quale chi governa
            l’impresa ha responsabilità che si estendono dall’osservanza di
            doveri fiduciari nei riguardi della proprietà ad analoghi doveri
            fiduciari nei riguardi in generale di tutti gli stakeholder», Sacconi giunge a definire
            un’innovativa strategia di gestione dell’impresa, la «governance multistakeholder».
            L’idea, in sostanza, è quella di consentire a tutti coloro che intrattengono rapporti
            con l’impresa di partecipare, secondo specifiche procedure, al processo decisionale.
            Questo tipo di partecipazione democratica è diverso sia dalla consultazione concertativa
            sia dalla trasmissione trasparente delle informazioni. Perché se l’impresa ha da essere
            l’istituzione che si adopera per rendere mutuamente compatibili le esigenze avanzate dai
            vari portatori di interesse – come la teoria degli stakeholder dichiara di volere –
            allora la pratica della Rsi esige che tutti gli stakeholder abbiano la possibilità di
            esercitare l’opzione «voce» nel senso di Hirschman (lo shareholder
                model si avvale invece – come già ricordato – dell’opzione «uscita»). Per
            dirla in altro modo, si tratta di passare dallo stakeholder management – dove il Ceo o
            il direttore generale cerca in prima persona di trovare, in modo più o meno
            paternalistico, una composizione tra le diverse tipologie di richieste – alla
            «democrazia degli stakeholder», che è un modello di governance partecipata da tutti
            coloro che, in quanto partner dell’impresa, condividono diritti e doveri. 
Come si comprende, è questo un modo
            nuovo di visualizzare la governance d’impresa, un modo che discende dalla concezione
            dell’impresa come istituzione sociale, oltre che economica. Come si può pensare di
            arrivare a una siffatta struttura di governance dell’impresa? La risposta di Sacconi
            [2011] si rifà alla tradizione del neocontrattualismo rawlsiano. Si immagini una
            posizione originaria ipotetica alla quale prendono parte i rappresentanti di tutte le
            classi di stakeholder prima che questi diano inizio alle loro interazioni con l’impresa.
            Costoro accettano di porsi dietro «il velo di ignoranza» – per usare la celebre
            espressione di John Rawls – che non consente loro di tenere conto dei rispettivi
            interessi specifici durante il processo negoziale che porterà al contratto sociale
            d’impresa. Sotto una condizione del genere, gli stakeholder, in quanto soggetti
            razionali, sceglieranno regole e un modello di governance aziendale che assicurino una
            distribuzione equa per tutti del surplus generato dall’attività d’impresa. In tale
            contratto vengono così definite le contribuzioni di ciascuno e le modalità di
            distribuzione del reddito netto prodotto fra tutti gli
            stakeholder. Risulta così ben definita – contrariamente a quanto ritiene Jensen – la
            funzione obiettivo dell’impresa, con l’ausilio della quale il manager potrà poi operare
            seguendo gli usuali canoni della scienza manageriale, rispettando però quelle clausole
            fiduciarie che garantiscono i diritti di tutti i partecipanti e non solo degli
            azionisti. Il contratto sociale sull’impresa deve dunque fissare i principi in base ai
            quali l’impresa deve essere di vantaggio per tutti gli stakeholder che fanno
            investimenti specifici nell’impresa, e deve altresì scegliere quelle regole di
            governance che dettino i modi di intervento in presenza di eventi imprevisti. 
Mentre rinvio al prossimo capitolo
            la discussione intorno alla giustificazione filosofica della prospettiva
            neocontrattualista applicata alla Rsi, mi soffermo sull’originalità della proposta
            normativa di Sacconi per arrivare a un modello di governo equo delle transazioni, un
            modello, cioè, capace di bilanciare tutti gli interessi in gioco. A un primo stadio,
            viene identificata la strategia che gli stakeholder sottoscriverebbero come accordo
            volontario che definisce compiti e ruoli di ciascuno così da assicurare livelli
            efficienti di sforzo da parte di ogni partecipante (questo stadio è modellato come gioco
            cooperativo per risolvere un tipico problema di contrattazione). Al secondo stadio, si
            cercano i modi per rendere esecutivo il contratto sociale, cioè per fare in modo che
            ciascun stakeholder non defezioni rispetto alla strategia congiunta selezionata agendo
            da free-rider nei riguardi degli altri (questo secondo livello
            viene modellato come gioco di reputazione: è il mantenimento della reputazione
            l’incentivo principale che scoraggia l’abuso di autorità, per un verso, e il
            comportamento opportunistico dei vari stakeholder, per l’altro). 
Attingendo alla vasta letteratura
            sul contratto sociale, Sacconi [ibidem] dimostra che, sotto ipotesi
            del tutto ragionevoli, esiste un equilibrio di contrattazione fra le parti che negoziano
            secondo i canoni della contrattazione razionale. La soluzione corrisponde all’idea che
            il consiglio di amministrazione svolga il ruolo di organo di bilanciamento ovvero di
            «gerarchia imparziale» che riesce a trovare l’equilibrio imparziale, assumendo il punto
            di vista dei diversi stakeholder e proponendo loro la soluzione che è accettabile da
            ciascuno. Come si comprende, la soluzione indicata corrisponde,
            ma in ben altro contesto, al consenso per sovrapposizione (overlapping
                consensus) che secondo Rawls contraddistingue il liberalismo politico. 
In definitiva, la proposta di
            Sacconi si fonda su una particolare idea di valore dell’impresa, un’idea incentrata non
            sulla nozione di valore per lo shareholder, ma su quella alternativa di impresa
            multistakeholder che realizza un modello multifiduciario di governo dell’impresa.
            Pertanto, socialmente responsabile è l’impresa che rispetta gli impegni scritti nel
            contratto sociale equo, il quale prevede il riconoscimento di doveri e diritti in capo a
            tutti gli stakeholder che hanno firmato il contratto sociale con essa. L’approccio in
            questione offre quindi un criterio di valutazione qualitativa, e non solo quantitativa,
            per le pratiche di Rsi attuate dall’impresa. Come si comprende, la prospettiva
            neocontrattualista nello studio della Rsi muove un passo deciso verso il superamento
            della ethics management, che è quella concezione strumentalista
            dell’etica secondo cui quest’ultima va bene fintanto che consente di fare buoni affari.
            È fin troppo evidente l’ingenuità sottostante una tale concezione: nel momento stesso in
            cui l’etica viene affidata alle competenze gestionali di un manager, come se si
            trattasse di una funzione aziendale al pari delle altre, si arriva allo stesso risultato
            che l’uso eccessivo degli antibiotici sempre genera: assuefazione ed effetti perversi. E
            se ne vedono gli esiti: creando regole e incentivi per cercare di temperare i
            comportamenti opportunistici all’interno dell’impresa, il manager dell’etica – da non
            confondersi con il manager etico – finisce con il rafforzare le radici profonde da cui
            discendono l’opportunismo e, da ultimo, l’inefficienza. 



[1]  Naturalmente l’autrice neppure è sfiorata dal
                    dubbio che la moderna teoria dell’impresa soffra di una grave asimmetria; che
                    mentre non vi è un limite superiore alla massimizzazione del profitto, esiste
                    invece un limite massimo per le perdite: l’eccedenza viene traslata sugli altri
                    stakeholder, quali creditori, lavoratori, fornitori. Con riferimento specifico
                    all’Italia, si può ricordare il dibattito aperto su «La Stampa» da Norberto
                    Bobbio il 6 gennaio 1989, a proposito della denuncia di taluni comportamenti
                    antisindacali verificatisi alla Fiat. All’articolata e complessa argomentazione
                    del filosofo torinese, Cesare Romiti, all’epoca amministratore delegato della
                    casa automobilistica, rispose: «L’impresa ricava la legittimazione ad esistere
                    nella società moderna solo in quanto produttrice di profitto o meglio
                        solo quando essa contribuisce al progresso e allo
                    sviluppo della società in cui vive aumentandone continuamente la ricchezza»; in
                    «La Stampa», 10 gennaio 1989 (corsivo aggiunto). Oggi, dopo circa un quarto di
                    secolo, nessuno sottoscriverebbe più affermazioni semplicistiche del
                    genere.

[2]  Un punto, questo, che già era stato
                    anticipato da Arthur Cecil Pigou nel 1920 quando introdusse la distinzione tra
                    costo privato e costo sociale. 

[3]  Si veda l’interessante scambio sul «Wall
                    Street Journal» del 23 agosto 2010 tra Aneel Karnani, della Business School
                    dell’Università del Michigan, e Steve Young, direttore generale della Caux Round
                    Table. La cosa curiosa è che mentre l’accademico argomenta con forza contro la
                    Rsi, l’uomo d’affari, dopo aver confutato una a una le tesi del primo, si
                    esprime decisamente a favore della Rsi. L’argomento principale utilizzato da
                    Young è che mentre vi è abbondanza di casi in cui imprese che non hanno
                    applicato i canoni della Rsi sono fallite o uscite dal mercato, il viceversa non
                    è vero. Di qui la conclusione, davvero inusuale, di Young: chi parla contro la
                    Rsi fa solo dell’ideologia! Tale scambio fa seguito a quello ospitato su «Reason
                    Magazine» dell’ottobre 2005 tra Milton Friedman e John Mackey, fondatore e Ceo
                    di Whole Foods, impresa americana di grandi dimensioni. Di nuovo, l’imprenditore
                    esprime tutto il suo disaccordo con il celebre economista, che viene criticato
                    per la sua incapacità di cogliere «la dimensione umanitaria del capitalismo».
                    Bella ironia, veramente!

[4]  È tale un contratto nel quale sono
                    puntualmente specificati tutti gli adempimenti connessi alle obbligazioni
                    assunte e nel quale sono indicate le conseguenze, con relative sanzioni, che
                    discendono da eventuali defezioni o violazioni degli accordi pattuiti.

[5]  M. Jensen, On Csr, in
                    «The Economist», 16 novembre 2002, p. 66.

[6]  Nel corso del 2012, multe per oltre 11
                    miliardi di dollari sono state inferte alle società americane per i vari casi di
                        mismanagement. Si badi, però, che le multe colpiscono
                    non tanto i manager responsabili (che sono comunque tutelati), ma le società
                    stesse, le quali le spalmano nei loro bilanci, scaricandone il peso finale sugli
                    azionisti, oltre che sui clienti attraverso l’aumento dei prezzi. Cosa ne è
                    allora della tesi della massimizzazione dello shareholder
                        value?

[7]  Visualizzando l’impresa come istituzione
                    alternativa al mercato, che cerca di minimizzare i costi d’uso di quest’ultimo,
                    Coase ha finito – forse contro le sue stesse intenzioni – con il legittimare la
                    costruzione di una teoria che vede l’impresa come se fosse un’economia
                    centralmente pianificata. È da questo che discende il principio di gerarchia,
                    come principio base dell’organizzazione aziendale.

[8]  Giova ricordare che secondo il Codice di
                    commercio italiano del 1882 l’assemblea degli azionisti poteva intervenire su
                    qualsiasi argomento attinente l’esercizio dell’impresa. Successivamente,
                    all’assemblea sono state affidate solo talune competenze specifiche, quali la
                    nomina e la revoca del consiglio di amministrazione, l’approvazione del bilancio
                    e poco altro. Con ciò gli amministratori hanno finito con l’acquisire una piena
                    autonomia: essi detengono il potere, mentre agli azionisti spetta la proprietà
                    della ricchezza. Come si comprende, questa dissociazione complica ulteriormente
                    l’applicabilità della teoria dell’agenzia, perché il manager non è un
                        single agent ma un double agent,
                    nel senso che deve «rispondere» a due principali: al consiglio di
                    amministrazione e agli azionisti!

[9]  Si pensi ai risultati relativi al gioco
                    dell’ultimatum; al gioco del dittatore; ai giochi di fiducia; al gioco del
                    dilemma del viaggiatore; a quanto emerge dagli esperimenti quasi-naturali sul
                    principio di reciprocità e così via. 

[10]  Come si è ricordato, il termine
                        stakeholder appare per la prima volta in un rapporto
                    del 1963 dello Stanford Research Institute. Ne danno conto, nella loro
                    ricostruzione storica, Freeman e Reed [1983]. Nel corso del tempo, la
                        stakeholder theory è andata affinando le proprie
                    categorie di discorso. Una distinzione importante è quella tra stakeholder
                    contrattuali interni (manager, lavoratori dipendenti) ed esterni (subfornitori,
                    distributori, consumatori) e quella tra regulatory
                        stakeholders (Stato, enti locali, organismi sovranazionali,
                    comunità locali) e opinion stakeholders (organizzazioni
                    della società civile, media, opinion leaders).

[11]  Il teorema di Coase statuisce che, con
                    soggetti perfettamente razionali e in assenza sia di costi di transazione sia di
                    effetti di reddito, a nulla vale che la legge (o una qualche autorità) imponga
                    obblighi di qualche natura su una determinata attività, perché le parti
                    interessate devono essere lasciate libere di negoziare tra loro fino a
                    raggiungere un’allocazione finale Pareto-efficiente. Duplice la conseguenza che
                    la scuola di «diritto ed economia» ha tratto dal teorema. Per un verso, che è
                    l’efficienza economica a determinare quel che emerge come allocazione finale;
                    per l’altro verso, che l’obbligazione legale va fissata sulla base
                    dell’efficienza economica. Quanto a significare che i «tribunali» devono mimare
                    il mercato: i giudici devono risolvere le dispute sulla base di quel che il
                    mercato, in condizioni ideali, determinerebbe come il risultato efficiente che
                    scaturisce dalla negoziazione libera tra le parti.





Capitolo terzo 

L’ancoraggio etico della Rsi 

Si tratta qui del rapporto tra Rsi ed etica degli affari. Perché è solamente a partire dagli anni Ottanta che il discorso sulla Rsi si intreccia con quello della business ethics? Cosa ha favorito il progressivo abbandono della tesi secondo cui «good ethics is good business»? La risposta a questo tipo di interrogativi permetterà un raffronto tra le quattro principali matrici etiche - utilitaristica, contrattualistica, deontologica, delle virtù - cui è ancorato il discorso sulla Rsi. Di ciascuna si esaminano punti di forza e punti di debolezza, tenendo presente che il nodo essenziale da sciogliere resta quello che chiama in causa il livello di eticità al quale applicare il discorso sulla Rsi. Il nodo in questione concerne la possibilità di pronunciare un giudizio etico sull'omissione di un bene dovuto quando il non agire dipende dalla libera scelta dell'impresa. Inoltre oggi il problema cruciale per la Rsi è quello dei rapporti fra imprese che competono su un mercato divenuto globale. Nell'epoca attuale l'impresa responsabile è quella che si adopera per dare vita a forme di condensazione organizzativa per definire le regole di una competizione di tipo cooperativo che vada a sostituire quella competizione posizionale i cui effetti perversi sono ormai a tutti noti.





1. Il
            movimento di idee della «business ethics» 



Che il concetto di responsabilità
            trovi, oggi, non poche difficoltà a essere accolto, prima ancora che applicato, è tutto
            sommato comprensibile. Per un verso, la globalizzazione va accentuando, in misura mai
            conosciuta in precedenza, la distanza tra azione e conseguenze ultime dell’azione. Si
            pensi all’impatto dei processi di fusione e incorporazione sul fenomeno del
            «cortotermismo»: le imprese che temono le scalate tendono a prestare scarsa attenzione a
            tutto ciò che non è quantitativamente misurabile a breve termine, ivi inclusa la
            responsabilità sociale. Per l’altro verso, le nuove tecnologie che connotano la terza
            rivoluzione industriale tendono ad affievolire il senso di responsabilità e ciò nella
            misura in cui aumentano le conseguenze non prevedibili delle azioni. La nozione di
            responsabilità rinvia sempre a quella di affidabilità, di ponderazione. Responsabile è
            chi sa venire a capo delle situazioni valutandone adeguatamente i rischi e gli esiti. Ma
            l’attuale mutamento tecnologico rende questo esercizio sempre più difficoltoso, se non
            impossibile. Come ha scritto Zygmunt Bauman: «Oggi, l’organizzazione nel suo complesso è
            uno strumento per la cancellazione delle responsabilità» [Bauman 1992, 225]. Non deve
            perciò sorprendere se ancora tante sono le resistenze e le titubanze, anche culturali,
            nei confronti della Rsi da parte sia degli studiosi sia degli uomini d’affari. 
Nel capitolo precedente abbiamo visto
            in quale senso l’impresa concepita come istituzione economica non sia in grado di
            autogiustificarsi. Precisamente perché non è quasi mai soddisfatto il presupposto
            necessario per l’autogiustificazione, vale a dire la capacità di scegliere (da non
            confondersi con la possibilità di scegliere; infatti, si è capaci di scegliere quando
            si è in grado di acconsentire alle conseguenze derivanti dalle
            scelte compiute). E quando viene a mancare l’autogiustificazione, il ricorso all’etica
            diventa ineludibile. Come suggerisce Melé [2003], il movimento della business
                ethics inizia a diffondersi, negli ambienti anglosassoni, a partire dagli
            anni Settanta, allorché ci si rende conto che per dare senso al principio di escludenza
            (perché si escludono certe opzioni anziché altre; perché si esclude qualche stakeholder
            anziché qualcun altro e così via) le imprese devono dichiarare a quale matrice etica
            ispirano la loro azione. Le varie teorie etiche – che considererò tra breve – entrano
            nella business ethics in un duplice modo. Per un verso, come mero
            strumento concettuale impiegato per risolvere i dilemmi etici che l’attività d’impresa
            sempre vede sorgere. Per l’altro, come occasione per integrare il discorso etico dentro
            lo stakeholder management, secondo quanto aveva suggerito R. Edward
            Freeman nel 1984 in Strategic Management. A Stakeholder Approach.
            Invero, se l’impresa ha il dovere di proteggere gli interessi legittimi – non quelli
            demagogici – di tutti gli stakeholder, è evidente che essa ha bisogno di un qualche
            aggancio normativo per decidere quali interessi meritino di essere presi in
            considerazione e quali no. Diversamente, perché mai l’impresa dovrebbe comportarsi in
            modo socialmente responsabile se nessun canone di razionalità economica lo esige?[1]
        
Tuttavia Freeman, mentre riconosce la
            necessità del ricorso a una qualche teoria etica per dare fondamento all’approccio degli
            stakeholder, accetta al tempo stesso che qualsiasi teoria normativa possa fare alla
            bisogna. A una condizione, naturalmente: che il giudizio morale, quale che sia, soddisfi
            i tre requisiti formali perché possa essere considerato tale: universalizzabilità (il
            giudizio morale che si considera deve potersi estendere a tutti i casi che possono
            considerarsi simili rispetto a quegli aspetti che vengono ritenuti rilevanti);
            prescrittività (il giudizio morale deve poter servire da guida
            per l’azione); soverchianza (il giudizio in questione deve ritenersi prioritario
            rispetto a qualunque altro criterio di azione concorrente). Come si vedrà tra breve,
            questo atteggiamento di sincretismo morale che Freeman ha introdotto nel discorso sulla
            Rsi non ha certo giovato a far emergere le marcate differenze di ordine pratico che
            discendono dall’accoglimento dell’una o dell’altra teoria etica. 
Si consideri, per restare su un piano
            generale, la distanza che separa il razionalismo etico dal relativismo etico. Per la
            prima posizione, l’etica va fondata su quei principi a priori che la ragione è in grado
            di suggerire. Appartengono al dominio razionalista sia il deontologismo kantiano con il
            suo imperativo categorico, sia l’utilitarismo di Bentham, sia ancora la teoria
            contrattuale di Donaldson e Dunfee [1999] che fa derivare la moralità dal consenso
            sociale. Queste teorie non solo non si occupano di indicare il modo in cui la moralità
            contribuisce alla piena realizzazione umana del soggetto morale, ma neppure si peritano
            di considerare come il carattere degli agenti incida sulla formulazione dei giudizi
            morali. In altri termini, queste teorie non considerano il modo in cui l’azione
            trasforma, in un senso o nell’altro, il soggetto che agisce. Per il razionalismo,
            infatti, l’etica è solamente un vincolo posto all’agire economico: «devi evitare quelle
            azioni che non sono eticamente ammissibili e lecite». Ma che cosa è ammissibile e
            lecito? Tutto ciò – questa la risposta – che è in accordo con il principio etico
            prescelto. Il che è poco meno di una tautologia, come Elizabeth M. Anscombe [1981] e
            Philippa Foot [2007] hanno correttamente mostrato. 
Che dire del relativismo etico qual è
            quello che viene applicato alla business ethics? Tesi centrale di
            questa posizione è che, poiché esiste una pluralità di teorie etiche alternative e non
            esiste alcun criterio di verità per scegliere tra di esse, l’unica cosa possibile è far
            prevalere la scelta soggettiva: ognuno è libero di scegliere la teoria normativa che più
            si conforma ai propri sentimenti morali o alle proprie disposizioni d’animo. È questa la
            linea accolta dallo stakeholder management, secondo cui spetta al
            manager la scelta sia degli stakeholder da privilegiare sia del sistema di pesi con cui
            soppesare gli interessi degli stessi. Ed è chiaro che a seconda della scelta operata si
            otterranno distribuzioni diverse di costi e benefici in capo agli stakeholder. Si
            ricordi, a tale riguardo, la definizione di Rsi proposta da
            Bowen [1953]: la Rsi ha a che fare con il rispetto dei valori sociali e culturali
            prevalenti nel particolare contesto in cui opera l’impresa. È di tutta evidenza che, a
            partire da una definizione del genere, il manager può sempre cercare la teoria etica che
            meglio si acconcia alla propria strategia di azione. Come si comprende, fintanto che si
            resta entro l’orizzonte del relativismo etico mai si potrà addivenire a una definizione
            condivisa di Rsi, proprio perché ciascuno potrà sempre scegliersi quella che più ritiene
            conveniente [Zamagni 2005]. Di più, entro quell’orizzonte la business
                ethics si trasforma, di fatto, in una ethics
                management: il manager gestisce l’etica alla stessa stregua delle altre
            funzioni aziendali. Ma ciò conduce a una delegittimazione sostanziale della missione
            dell’impresa, che è quella di produrre valore per il bene comune [Bouckaert 2004]. 
Prima di passare a considerare le
            quattro principali matrici etiche della Rsi, è opportuno ribadire che la responsabilità
            implica sia una certa conoscenza – non c’è responsabilità né dove la conoscenza è
            completa e simmetrica, né dove essa è totalmente assente –, sia una certa capacità di
            previsione delle conseguenze, sia ancora una certa volontà di progressiva correzione dei
            comportamenti devianti. 

2. L’etica
            delle intenzioni «vs.» l’etica delle conseguenze 



Si pone la domanda: non sarebbe
            sufficiente, al fine di responsabilizzare socialmente l’impresa, fare appello
            all’intenzionalità dei singoli? Secondo l’etica delle intenzioni (nota anche come etica
            della convinzione) un’azione è definita buona quando è conforme a due regole: quella
            prossima (la coscienza) e quella remota (la legge). Chi, riuscendo ad armonizzare
            coscienza e legge, si comporta di conseguenza, compie un atto moralmente buono. Sono
            dunque le intenzioni, e non tanto le conseguenze, dell’agire a definire il comportamento
            eticamente accettabile. Come dire che il fine giustifica le conseguenze. Agire secondo
            buone intenzioni equivale perciò ad agire secondo il dovere obbligante. L’etica delle
            intenzioni è dunque un’etica deontologica, come Kant ha magistralmente precisato.
            Celebre l’esempio utilizzato dal filosofo tedesco per illustrare
            la portata del suo deontologismo: è eticamente ammissibile
            chiedere, in una situazione di estremo bisogno, un prestito di denaro con la promessa di
            restituirlo, ma con l’intenzione di non farlo? La risposta negativa è giustificata da
            Kant con la considerazione che un simile comportamento, qualora venisse universalizzato,
            provocherebbe una tale distruzione di fiducia generalizzata da non rendere più possibile
            che altri, facendo promesse, vengano creduti. 
L’espressione che sintetizza bene
            questa posizione è dunque: good business is good ethics. L’impresa
            che realizza profitti è anche responsabile perché, creando ricchezza, consente a
            soggetti rettamente intenzionati di perseguire i loro scopi. Non c’è illustrazione più
            efficace di questo modo di pensare dell’esperienza di Andrew Carnegie, il grande
            capitalista filantropo americano, di cui si è detto nel capitolo I. Il primo studio
            organico sull’applicazione dell’etica kantiana alla Rsi è paradossalmente recente. Si
            tratta del saggio di Bowie [1999]. Merito non secondario di questo libro è quello di
            porre in risalto l’eccessivo astrattismo dell’etica delle intenzioni, il che rende tale
            teoria di fatto inapplicabile alla realtà del mondo delle imprese. Un altro limite,
            ancora più serio, affligge questa prospettiva di discorso: quello di non dare peso
            alcuno agli effetti indotti e indiretti delle azioni individuali. Se la mia attività,
            pur guidata da retta intenzione, genera esternalità negative che ricadono su altri
            soggetti, l’atto soggettivamente lecito diviene oggettivamente, cioè ideoprassicamente,
            illecito. Decidere di affidare i propri risparmi a una finanziaria perché ne massimizzi
            il rendimento è un atto in sé lecito secondo il criterio della regola sia prossima sia
            remota. Ma se quella finanziaria impiega i miei risparmi in uno dei tanti modi illeciti,
            oggi ben noti, l’atto in questione diviene oggettivamente censurabile. Il che significa
            che la previsione degli effetti dell’azione che si va a compiere è parte integrante del
            giudizio etico sulla stessa. 
Generalizzando: la posizione che
            stiamo considerando spinge il manager a comportarsi senza tenere in alcun conto il
            rischio della teleopatia. Secondo Goodpaster [2007] la struttura logica della sindrome
            teleopatica – oggi sempre più diffusa – contempla tre elementi: la fissazione di un
            obiettivo che va perseguito a ogni costo; la razionalizzazione delle regole di
            comportamento dell’organizzazione in vista di quell’obiettivo; il distacco da
            ogni altro canone morale, cioè l’anestetizzazione della
            coscienza come conseguenza di quella razionalizzazione. 
Quando la teleopatia guida il
            processo decisionale di un’impresa si realizza quella schizofrenia morale di cui parla
            John Ladd: le imprese sono istituzioni in cui 
gli interessi e i bisogni degli individui devono
                essere considerati solo nella misura in cui pongono condizioni operativamente
                limitanti. La razionalità organizzativa impone che questi interessi e bisogni non
                devono essere considerati come un diritto o come conseguenza di un qualche merito.
                Se pensiamo a una organizzazione di imprese come a una macchina
                si capisce perché non possiamo ragionevolmente aspettarci che essa abbia una qualche
                obbligazione morale nei confronti delle persone e che queste ne abbiano nei suoi
                confronti [Ladd 1970, 507; corsivo aggiunto]. 


L’impresa sarebbe dunque un soggetto
            amorale. Ne consegue che 
non possiamo e non dobbiamo aspettarci che le
                organizzazioni formali, o i loro rappresentanti, quando agiscono in quanto tali,
                siano onesti, coraggiosi, simpatici o che esibiscano una qualche integrità morale
                [...] Azioni che sono censurabili in base agli standard morali classici non lo sono
                per le organizzazioni. Spionaggio e frode non rendono censurabile l’azione
                dell’organizzazione; piuttosto, esse sono appropriate e razionali se servono gli
                obiettivi dell’organizzazione [ibidem]. 


Come si vede, la posizione
            filosofico-morale di Ladd è agli antipodi di quella prospettata dall’etica delle virtù
            che considereremo tra breve. Se per la prima, la condotta organizzativa non deve
            conformarsi ai canoni della moralità, essendo l’impresa una macchina, la seconda
            posizione accoglie piuttosto il principio della proiezione morale, secondo cui le
            organizzazioni sono proiezioni delle persone che in esse operano. Come scrive Lynn S.
            Paine: 
Grazie a tale principio [...] le imprese finiscono
                per essere considerate come attori morali in sé. In quanto tali, si presume che esse
                abbiano non solo funzioni tecniche, come produrre beni e generare profitti, ma anche
                attributi morali, come responsabilità, fini, valori, impegni [Paine 2003,
                122].
            


Una teoria etica che cerca di porre
            rimedio alla lacuna ora evidenziata dell’etica delle intenzioni è quella
            dell’autointeresse illuminato (enlightened self-interest), che è la
            versione oggi più avanzata dell’etica delle conseguenze. A sua volta, quest’ultima
            rientra in quella grande corrente della filosofia che è l’utilitarismo di Jeremy
            Bentham, anche se va ricordato che le fondamenta di tale pensiero erano state gettate
            già da Cesare Beccaria nel suo celebre Dei delitti e delle pene del 1764[2]. Tesi centrale del consequenzialismo è che nella valutazione morale di
            un’azione sono solo le sue conseguenze a contare: un’azione è moralmente buona se buone
            ne sono le conseguenze. E una conseguenza è buona se essa aumenta l’utilità generale;
            dunque, se rende massima la differenza tra benefici e costi. A seconda che questi si
            riferiscano a un orizzonte temporale di breve o di lungo termine, si parlerà di
            autointeresse gretto oppure illuminato, rispettivamente. 
Nell’ambito della business
                ethics, l’etica consequenzialista ha ricevuto le attenzioni maggiori e ha
            registrato i successi più vistosi. Se ne può comprendere facilmente la ragione. Ponendo
            l’accento solo sui risultati generati dall’azione, l’utilitarismo – illuminato o meno
            che sia – non riconosce alcuna cogenza alle norme in quanto tali: nessun imperativo
            categorico di tipo kantiano può avere senso entro tale prospettiva. L’impresa si sente
            così autorizzata a interpretare con disinvoltura le regole del gioco economico per
            applicarle al meglio alle esigenze gestionali e ciò in relazione alle fasi del ciclo
            economico. Poiché vi è stretta interconnessione tra ambiente esterno e impresa,
            quest’ultima, se vuole durare a lungo sul mercato, non può non prendere in
            considerazione le esigenze del contesto in cui opera, e in particolare gli interessi
            legittimi dei suoi stakeholder. Proprio come suggerisce quella versione
            dell’utilitarismo che è l’utilitarismo sociale, secondo cui «good ethics is good
            business», l’etica è conveniente perché paga. Per spiegare le difficoltà di sviluppo
            nella parte occidentale degli Stati Uniti nella seconda metà
            dell’Ottocento Thomas C. Cochran ha scritto: «Il basso livello di etica degli affari di
            molti imprenditori americani fu un grave impedimento sia all’efficienza economica sia
            alla raccolta di capitale» [Cochran 1964, 96]. D’altro canto, il famoso storico
            economico Eugene V. Rostow si è spinto addirittura a sostenere che al fondo della Grande
            depressione del 1929 ci fu, in primo luogo, una grave carenza di comportamento etico da
            parte della leadership economica [Rostow 1970]. 
La teoria etica in questione
            rappresenta di certo un passo avanti rispetto a quella precedente, ma si tratta di un
            passo troppo breve per risultare soddisfacente. Riducendo la responsabilità sociale a
            vincolo ulteriore cui dovrebbe sottostare la gestione strategica dell’impresa,
            l’approccio dell’autointeresse illuminato inverte l’ordine naturale delle cose. Anziché
            costituire un presupposto o una linea guida dell’agire economico, l’etica diviene, in
            effetti, una conseguenza del successo economico. Vediamo di spiegare. Il comportamento
            etico sarebbe un bene superiore, nel senso che la domanda di tale bene aumenta
            all’aumentare del reddito e viceversa. Come a dire che quanto più si diventa ricchi,
            tanto più cresce l’esigenza, e perciò la domanda, di comportamenti etici e viceversa. 
Si consideri il caso di un’impresa
            che compete su mercati globali e che intende adottare certe pratiche di Rsi. Se i suoi
            rivali, comportandosi illecitamente (per esempio sfruttando il lavoro minorile oppure
            inquinando l’ambiente), riescono ad abbassare i costi di produzione e quindi i prezzi di
            vendita del prodotto, la nostra impresa registrerà una diminuzione del reddito. Essa
            abbasserà allora la domanda di comportamento etico fino a portarsi al livello del
            comportamento medio delle imprese rivali. In casi del genere, la strategia che Shleifer
            [2004] suggerisce di adottare consiste nell’accelerare, il più in fretta possibile, il
            processo di crescita del reddito, attraverso una intensificazione dei livelli di
            competizione e senza troppi scrupoli morali («meglio sfruttare il lavoro minorile, o
            altro, che vedere la gente morire di fame»). L’aumento della disponibilità «a pagare»
            per conseguire più avanzati livelli di eticità seguirebbe poi come logica conseguenza.
            Ma se l’etica è semplicemente un sottoprodotto della crescita economica – Marx avrebbe
            detto una sovrastruttura della struttura economica – che senso ha parlare di Rsi? E
            perché mai si dovrebbe parlare del comportamento etico come di
            un vincolo ulteriore da porre alla massimizzazione dei profitti di lungo periodo, se
            l’etica è una mera conseguenza dei risultati economici? Come si comprende, siamo qui
            agli antipodi del grande messaggio socratico secondo cui «la virtù non nasce dalle
            ricchezze; ma dalla virtù stessa nascono le ricchezze e tutti gli
            altri beni degli uomini, e in privato e in pubblico». 
Sul piano pratico, un segnale
            esplicito dell’inadeguatezza dell’etica delle conseguenze a fondare un discorso serio
            sulla Rsi ci viene dal d.l. 231/2001 che, in sintonia con quanto già accaduto altrove in
            Europa, introduce, per la prima volta in Italia, un canone di responsabilità
            amministrativa diretta dell’impresa in quanto tale. Dalla presa d’atto della
            pericolosità del comportamento illegale o improprio dell’impresa, il legislatore ha
            ritenuto che non fosse sufficiente punire gli autori del reato commesso in seguito alla
            loro intenzionalità perversa. Ciò in quanto il crimine d’impresa (corporate
                crime) è all’origine di costi per l’intera società talmente elevati che
            nessun individuo potrà mai, da solo, farvi fronte. La nozione di «colpevolezza
            dell’ente» che il decreto in questione introduce indica allora che vi è una
            responsabilità oggettiva di coloro che in essa operano. Come a dire che, a prescindere
            dalla rettitudine o meno delle intenzioni individuali, l’impresa, in quanto soggetto
            morale, è tenuta a predisporre programmi di compliance che valgano
            a impedire, o quanto meno a ridurre sensibilmente, i rischi di commissione di reati.
        

3. L’etica
            della responsabilità 



La teoria morale oggi maggiormente
            in auge negli studi di Rsi è l’etica della responsabilità, così come essa viene
            interpretata dal modello degli stakeholder. In epoca moderna, si può attribuire la
            paternità di tale teoria a Max Weber che, nel celebre saggio La politica come
                professione, la considera come l’etica che deve
            caratterizzare chi «vuole mettere le mani negli ingranaggi della storia» [Weber 1969,
            101]. Aggiungendo, poche pagine più avanti, che la responsabilità «è la disponibilità a
            rispondere delle conseguenze prevedibili delle proprie azioni»
                [ibidem, 109]. Come a dire che c’è una corresponsabilità che va
            al di là del principio di soggettività. Nel porre a confronto
            l’etica della responsabilità con l’etica delle intenzioni, Weber non manca di
            sottolineare come il vero tallone di Achille di quest’ultima sia lo scarso riguardo che
            essa riserva alle conseguenze delle azioni che ricadono sugli altri. Una lacuna, questa,
            che si rivela particolarmente grave in un’epoca come quell’attuale in cui le
            straordinarie possibilità aperte dal potere tecnologico non consentono più di
            soprassedere sulle conseguenze anche indirette delle azioni. Per il grande sociologo
            tedesco, infatti, non è possibile prescindere da un’attenta valutazione delle
            conseguenze prevedibili, perché esse sono parte della «configurazione immanente
            all’azione», ma soprattutto perché esse possono essere particolarmente pesanti a causa
            dei «difetti presenti nella media degli uomini», dal momento che non c’è ragione di
            presupporre in essi «bontà e perfezione». 
Alla formulazione weberiana
            dell’etica della responsabilità, Jonas [1990] ha aggiunto una qualificazione importante.
            A partire da «un’euristica della paura», Jonas non considera sufficiente soffermarsi
            sulle sole conseguenze prevedibili delle azioni, occorre bensì spingersi fino a tenere
            in conto anche le conseguenze «obiettivamente» possibili delle stesse. Ciò in quanto –
            avverte – da un agire intrinsecamente limitato, transitorio, privo comunque di effetti
            irreversibili, si è passati, in seguito alla rivoluzione delle nuove tecnologie, a un
            agire che ha conferito all’uomo un potere illimitato di distribuzione prima sconosciuto.
            L’imperativo adeguato al nuovo tipo di agire umano è, per Jonas, «agisci in modo tale
            che gli effetti della tua azione siano compatibili con la continuazione di una vita
            autenticamente umana»; ovvero: «nelle tue scelte attuali, includi la futura integrità
            dell’uomo fra gli oggetti della tua volontà». Dall’imperativo kantiano «puoi, perché
            devi» si passa così al «devi, perché puoi». Ecco perché la responsabilità è un
            rispondere di qualcosa; è un farsi carico di un oggetto. 
Non è difficile darsi conto del
            senso della qualificazione di Jonas. Limitarsi al controllo dei soli effetti prevedibili
            scaturenti da un’azione è troppo poco in contesti come quello economico in cui il
                proprium della funzione imprenditoriale è di generare in
            continuazione effetti imprevedibili. D’altro canto, non è forse questa – come Joseph
            Schumpeter aveva acutamente intuito – la differenza basica tra imprenditore e burocrate?
            Si pensi alle possibilità, oggi enormemente aumentate rispetto
            al passato, dei cosiddetti «errori razionali» da parte delle imprese. Come l’esperienza
            suggerisce, il costo di tali errori va spesso ben al di là del valore monetario del
            capitale conferito dagli azionisti. In casi del genere, il calcolo delle conseguenze
            prevedibili non costituisce un ancoraggio solido per la nozione di responsabilità (si
            considerino, fra i tanti, i già citati casi Enron, WorldCom, Parmalat e BP). 
La ragione, in breve, è questa. A
            causa delle sue caratteristiche salienti – prima fra tutte la straordinaria crescita
            delle interdipendenze – la globalizzazione ha creato e va creando nuove obbligazioni
            morali e ciò per la semplice ragione che il mercato globale, mentre aumenta in misura
            mai vista in precedenza le opportunità e i benefici delle transazioni, aumenta nella
            stessa misura i rischi e i danni che le decisioni d’impresa generano in capo agli altri.
            Sappiamo, infatti, che vi sono danni (a carico dell’ambiente, dei lavoratori, dei
            clienti ecc.) che si accumulano gradualmente nel tempo, danni che sono dovuti ad azioni
            che a livello micro paiono innocue, ma che diventano assai ingenti a livello macro. Si
            pensi, per esempio, a quel che è avvenuto recentemente nella sfera dell’attività
            finanziaria. È come se, accanto alla smithiana «mano invisibile» che trasforma – sotto
            certe condizioni – l’interesse proprio dei singoli agenti in benefici pubblici, ne fosse
            emersa una seconda che trasforma i danni modesti provocati da tanti singoli operatori in
            un danno aggregato di dimensioni devastanti. 
È qui il senso dell’estensione del
            principio responsabilità operata da Jonas: adeguare alla dilatazione degli insiemi di
            scelta dei soggetti economici (individuali o collettivi che siano) una corrispondente
            estensione della loro responsabilità morale, per ridurre, almeno in parte, la loro
            «complicità economica», come opportunamente la chiama Barrera [2011]. Ecco perché la
            responsabilità impone una certa limitazione della libertà operativa umana, una
            limitazione cioè del potere di intervento dell’uomo sulla natura e sull’uomo stesso. In
            definitiva, il nucleo della teoria etica di Jonas consta di tre punti specifici:
            condizione della responsabilità è il potere causale dell’agente; il quale è ritenuto
            responsabile delle conseguenze; e di esse deve farsi carico, in analogia con il
            principio di imputabilità giuridica, a prescindere dal fatto che le conseguenze
            potessero essere previste o meno.
        
Ebbene, è su tale impianto di
            discorso che la teoria degli stakeholder si è andata affermando a partire dagli anni
            Sessanta. Scrivono i suoi esponenti più rappresentativi, William M. Evan e R. Edward
            Freeman: 
Noi sosteniamo che le sfide legali, economiche e
                morali dell’attuale teoria dell’impresa [...] richiedano una revisione in
                prospettiva essenzialmente kantiana. Il che significa che ciascun gruppo di
                stakeholder ha diritto a non essere trattato come un mezzo orientato a qualche fine,
                ma che deve partecipare alle determinazioni dell’indirizzo futuro dell’azienda [Evan
                e Freeman 1988, 101]. 


Se ne trae che il fine dell’impresa
            non è la massimizzazione, sotto vincoli, del profitto; piuttosto, «l’autentico fine
            dell’impresa [...] è quello di operare come veicolo per coordinare
            gli interessi degli stakeholder» [ibidem, 104]. 
Le ragioni dell’etica della
            responsabilità, in tempi recenti, hanno ricevuto ampio sostegno dalla constatazione che
            in ambiti come quello economico-finanziario raramente è possibile dare spazio al
            linguaggio dei diritti. Si tratta di questo. Sappiamo che la fruizione effettiva dei
            diritti è associata alla possibilità della rivendicazione: il detentore di un diritto
            può sperare di vedere soddisfatta la propria richiesta se è in grado di rivendicare
            qualcosa nei confronti di un altro, individuo o istituzione che sia. Ciò significa che
            un diritto, per affermarsi, ha bisogno di essere sostenuto dalla prassi rivendicativa.
            Ora è noto che vi sono aree di relazioni umane – prima fra tutte quella economica
            d’impresa – in cui la dipendenza di un soggetto da un altro è qualcosa di automatico. Si
            pensi al rapporto del lavoratore con l’impresa, del cliente con l’impresa ecc. Si tratta
            di rapporti né indipendenti né paritari, nei confronti dei quali la rivendicazione non è
            possibile. Ebbene, tutte le volte in cui viene a mancare la possibilità di
            rivendicazione, è il principio di responsabilità a entrare in gioco: chi guida l’impresa
            deve sentirsi responsabile soprattutto nei confronti di quegli stakeholder che non sono
            nelle condizioni di poter rivendicare i loro diritti o di vedere soddisfatte le loro
            legittime aspettative. 
Ma come tradurre in pratica, e
            quindi rendere operativamente efficace, l’etica della responsabilità? La difficoltà di
            ordine pratico riguarda il modo di applicare al mondo degli affari il cosiddetto
            «principio del duplice effetto». Secondo la formulazione datane,
            tra i primi, da Tommaso d’Aquino, il principio in questione suona così: un atto, che è
            causa di conseguenze al tempo stesso positive e negative, è moralmente lecito se esso è,
            in se stesso, lecito e se chi lo ha posto in essere, essendo guidato da retta
            intenzione, fa tutto quanto è in suo potere per eliminare o almeno mitigare il danno o
            il male causato. Si pensi, per fare un esempio oggi sempre più frequente, al caso
            dell’impresa che per creare nuovi posti di lavoro inquina seriamente l’ambiente. Non c’è
            chi non veda il punto debole dell’etica della responsabilità, cioè la difficoltà di
            applicare il principio del duplice effetto: come arrivare a quantificare la relazione
            tra danno arrecato e rimedio che deve essere offerto. 

4. L’etica
            neocontrattualista del contratto sociale 



Quanto sopra aiuta a capire perché
            l’etica neocontrattualista applicata alla Rsi abbia trovato, nell’ultimo quarto di
            secolo, grande consenso tra gli addetti ai lavori. Come spiega Sacconi [2011], il
            contratto sociale fra tutti gli stakeholder è l’accorgimento
                normativo per definire i contenuti della Rsi. La versione
            contrattualista in senso rawlsiano della teoria degli stakeholder, a differenza della
            versione contrattualista di impianto kantiano, è in grado di fornire un criterio di
            giudizio non solo della legittimità dell’impresa in quanto istituzione, ma anche della
            sua gestione strategica. Chiedendo ai soggetti interessati se essi acconsentirebbero a
            far parte dell’impresa in uno stato di natura in cui fossero guidati solamente da
            autointeresse illuminato – e non anche da convenzioni o tradizioni –, il contrattualismo
            rawlsiano permette – come si è detto nel capitolo precedente – di individuare
            l’equilibrio di contrattazione che qualunque stakeholder accetterebbe per cooperare
            volontariamente, dal momento che tale equilibrio sarebbe l’espressione di una procedura
            imparziale in cui l’eguaglianza morale di tutti i partecipanti sarebbe assicurata. La
            forza normativa del contrattualismo sta dunque nel collegare la giustizia come equità al
            consenso senza rinunciare al calcolo razionale (consensus facit
                justum). In termini formali, anziché massimizzare la funzione di
            profitto, l’impresa massimizza la funzione che rappresenta la
            soluzione del gioco di contrattazione fra tutti gli stakeholder. 
Tutto a posto, allora, relativamente
            alla possibilità di utilizzare il contratto sociale d’impresa come modello di governance
            allargata della stessa? Non proprio, perché una volta individuati i doveri fiduciari
            dell’impresa nei confronti di tutti gli stakeholder, resta pur sempre aperto il problema
            della compliance. Cosa garantisce, infatti, che i doveri fissati
            nel contratto sociale vengano effettivamente adempiuti ex post? Si
            ammetta pure che, a seguito del processo deliberativo che ha condotto gli stakeholder a
            siglare il contratto sociale, l’impresa decida di darsi un codice etico, o un suo
            qualche sostituto. Cosa assicura che l’autoimposizione dei canoni di comportamento
            fissati nello standard etico venga, in realtà, rispettata? 
Nella lunga storia dell’etica, il
            problema è già presente nella Repubblica di Platone, dove si narra
            l’episodio di Glaucone e dell’anello di Gige[3]. Glaucone riconosce che mantenere gli accordi sottoscritti sarebbe
            mutuamente vantaggioso per tutte le parti in causa, a condizione però che regole morali,
            come quella di rispettare la parola data, non vengano giustificate sulla base del solo
            interesse proprio, perché questa è una base troppo poco solida. Quindi non posso
            aspettarmi che l’altro rimanga fedele all’impegno preso se so che l’unico suo aggancio
            morale è l’autointeresse. Infatti, entro tale orizzonte – che è l’orizzonte
            dell’utilitarismo – lo status delle regole morali è lo stesso dei beni pubblici, i quali
            sono notoriamente soggetti al problema del free-riding. La risposta
            che la letteratura in argomento è in grado di offrire si basa sul meccanismo della
            reputazione: l’impresa che si autoinfligge le sanzioni previste dal codice etico che
            essa stessa si è data, a seguito di comportamenti che hanno violato uno o più dei
            principi previsti, vedrà accresciuto il proprio capitale reputazionale agli occhi di
            tutti i suoi stakeholder. Ciò li porta progressivamente ad accumulare fiducia nei
            confronti dell’impresa, determinando un flusso di transazioni e di rapporti
            collaborativi di mutuo vantaggio. Si genera così un circolo
            virtuoso che rende autovincolanti le norme sociali: seguire tali norme genera
            reputazione e questa sollecita una risposta cooperativa da parte degli stakeholder. 
Tuttavia, come opportunamente
            osserva lo stesso Sacconi [ibidem], le cose andrebbero in tal modo
            se non fosse che il meccanismo reputazionale soffre di grave fragilità cognitiva.
            Occorrerebbe infatti che la conoscenza degli stakeholder, in particolare quella dei
            consumatori e dei soggetti della società civile, fosse perfetta, affinché costoro
            potessero stabilire se ciò che doveva essere fatto è stato fatto o meno; se cioè
            l’impresa non ha abusato della fiducia che gli stakeholder le hanno accordato (si tenga
            presente che nella realtà i contratti sono sempre incompleti). D’altro canto, non si
            deve dimenticare che l’orizzonte etico del contrattualismo è pur sempre quello
            dell’individualismo assiologico, secondo il quale il fondamento della norma sociale è
            l’accordo imparziale di individui razionali. 
Detto altrimenti: per la prospettiva
            contrattualista individui razionali si rendono conto che è nel loro interesse –
            qualunque esso sia – trovare l’accordo su norme comuni di comportamento che valgano a
            sconfiggere il free-riding e lo shirking, e a
            favorire il coordinamento ex post delle decisioni d’impresa. In tal
            modo, però, il codice etico si configura come un vincolo razionale che l’impresa decide
            liberamente di autoimporsi, ma ciò non esclude affatto condotte opportunistiche
            sofisticate del tipo: limitarsi a fare il minimo indispensabile per evitare che gli
            stakeholder escano dal rapporto fiduciario con l’impresa. Date le condizioni di
            contesto, quindi, se vi è una qualche probabilità di trasgredire quel vincolo senza
            pagare pegno, senza intaccare cioè il capitale reputazionale dell’impresa, ciò verrà
            fatto. È proprio per scongiurare rischi del genere che Sacconi [2013]introduce nel suo
            modello di governance allargata la nozione di preferenze conformiste. Poiché i sistemi
            motivazionali delle varie classi di stakeholder sono diversi, vi saranno sempre coloro
            che desiderano comportarsi in modo conforme a un principio morale che esclude forme, più
            o meno estreme, di egoismo e di opportunismo. In altre parole, vi saranno sempre quelli
            il cui comportamento risponde al senso di colpa, piuttosto che al senso della vergogna. 
Tuttavia ciò non è sufficiente,
            perché un secondo limite minaccia la spendibilità della prospettiva contrattualista.
            Anche a prescindere dalle difficoltà di ordine pratico di
            arrivare a siglare un contratto sociale d’impresa equo (difficoltà dovute principalmente
            all’incompletezza informativa), resta il fatto che non vi è garanzia alcuna che
            l’accordo raggiunto possa essere ritenuto equo da coloro che non hanno partecipato al
            processo negoziale. Si pensi alle generazioni future che, in quanto tali, non
            partecipano alla stesura del contratto sociale e che, su alcune materie (quella
            ambientale, per esempio), potrebbero vedersi danneggiate dalle decisioni prese dagli
            stakeholder della generazione presente. A ben considerare, la lacuna, certo di non poco
            conto, che affligge l’approccio contrattualista è nell’inadeguatezza della categoria di
            negoziabilità sulla quale esso si fonda. La concezione secondo cui l’interesse personale
            è alla base del patto sociale, comporta che i diritti invocati dai contraenti discendano
            dalla loro capacità di perseguire ciascuno il proprio interesse. Quanto a dire che un
            diritto non può essere adeguatamente esercitato se il soggetto non ha anche la capacità
            di contrattare. Ma cosa ne è di quanti non sono in grado di negoziare e non hanno alcun
            tutore che possa rappresentarne gli interessi? Cosa ne è, cioè, degli
                outliers, degli esclusi? 
Come ammette onestamente il filosofo
            americano David Gauthier, seguace del contrattualismo di Rawls, «gli esclusi
            rappresentano un problema che comprensibilmente nessuno vuole affrontare [...] Perché
            costoro non sono parte delle relazioni morali cui la teoria contrattualista dà origine»
            [Gauthier 1986, 18]. Se l’accordo tra le parti dovesse essere il criterio fondamentale
            di ciò che è giusto, o addirittura di ciò che è bene, cosa ne sarebbe di coloro che non
            sono in grado di contrattare alla pari con le altre parti? Viene alla mente il celebre
            brano di Tucidide in cui si riporta il discorso degli ambasciatori ateniesi ai Meli.
            Nella Guerra del Peloponneso (V, 89) si legge: «Siete consapevoli
            quanto noi – dicono gli inviati di Atene – che i concetti della giustizia affiorano e
            assumono corpo nel linguaggio degli uomini quando la bilancia della necessità sta
            sospesa in equilibrio tra due forze pari. Se no, i più potenti agiscono, i deboli
            flettono». 
Il limite dell’etica
            neocontrattualista, ora evidenziato, risulta aggravato dal fatto che l’approccio in
            questione presuppone che le preferenze degli stakeholder che prendono parte al negoziato
            che condurrà alla fine al contratto sociale d’impresa rimangano
            fisse. Ciò configura un caso di palese contraddizione pragmatica. Infatti, uno dei
            significati profondi della Rsi secondo tale approccio è proprio quello di provocare un
            mutamento endogeno delle preferenze dei soggetti che prendono parte alla contrattazione
            che porterà al contratto sociale. Si pensi a quel che avviene in aree sensibili come
            quella dei diritti del lavoro, della sostenibilità ambientale, dei diritti dei
            consumatori ecc. Come si può allora pensare che l’implementazione del contratto sociale
            d’impresa non modifichi, nel corso del tempo, le preferenze dei vari stakeholder e
            quindi renda necessaria una rinegoziazione continua? 
Per dirla in altro modo: si assuma
            di partire da un equilibrio di contrattazione ottenuto come risultato di un processo di
            negoziazione di tipo rawlsiano. A meno di introdurre l’implausibile ipotesi di
            immutabilità delle preferenze degli stakeholder nel corso del tempo, può accadere – e in
            realtà accade – che durante la fase di implementazione del contratto sociale d’impresa,
            le preferenze mutino, com’è del tutto ovvio che avvenga. Ma allora dovrà mutare anche
            l’equilibrio di partenza, perché non più rispondente alla nuova configurazione delle
            preferenze individuali. Al solo scopo di fissare le idee, si pensi al ruolo che la
            classe dei clienti può giocare nel risolvere gli usuali problemi di agenzia. Il
            management ha ragione di sollecitare l’intervento dei clienti-consumatori quando deve
            monitorare il comportamento dei propri dipendenti. La protesta o la denuncia dei
            clienti, infatti, è un modo, poco costoso, per l’impresa di acquisire informazioni
            preziose circa lo sforzo profuso dai collaboratori sul luogo di lavoro. Questo accade
            ogniqualvolta vi è convergenza tra gli interessi dell’impresa – in quanto principale – e
            gli interessi dei clienti. Chiaramente, situazioni del genere creeranno conflitti, anche
            aspri, tra clienti, da una parte, e dipendenti – in quanto agenti del rapporto di
            agenzia – dall’altra. Ma su questo e altri problemi simili l’etica contrattualista è
            silente. 

5. L’etica
            delle virtù 



È quando si giunge a un tale stadio
            di consapevolezza che entra in gioco la teoria nota come etica delle virtù, la quale si
            colloca su un piano diverso rispetto sia alle etiche fondate
            sui principi a priori dell’azione sia a quelle centrate sulle conseguenze dell’azione.
            L’etica delle virtù – che è di ascendenza aristotelica[4] – focalizza l’attenzione sul soggetto che agisce. Essa è dunque un’etica
            della prima persona (utilitarismo e contrattualismo, invece, sono etiche della terza
            persona) proprio come Adam Smith, sulla scia della linea di pensiero inaugurata dagli
            umanisti civili del XV secolo, aveva suggerito nella Teoria dei sentimenti
                morali del 1759: 
Meritare, acquistare, godersi il rispetto e
                l’ammirazione dell’umanità sono i grandi oggetti dell’ambizione e dell’emulazione.
                Ci si presentano due diverse strade che conducono entrambe verso questo oggetto
                tanto desiderato: una è rappresentata dalla cura della saggezza e dalla pratica
                delle virtù; l’altra è rappresentata dall’acquisizione di ricchezza e di potere
                [Smith 1997, 139]. 


L’etica delle virtù non è altro che
            lo studio del carattere morale degli agenti. Essa afferma che l’atto umano possiede una
            dimensione riflessiva, nel senso che le nostre azioni concorrono a definire chi siamo, a
            definire cioè la nostra identità. Come aveva ben chiarito Aristotele, la differenza tra
            fare e agire consiste in questo: mentre il fare denota l’attività umana in quanto
            trasforma un dato che la precede (costruire un edificio, fabbricare una macchina ecc.),
            l’agire denota l’operare umano in quanto trasforma, tanto o poco, anche il soggetto che
            agisce (anche l’animale è capace di fare, ma solo l’uomo può agire).
            Agendo, l’impresa muta sempre in qualche modo le persone con
            cui intrattiene rapporti. 
L’assetto istituzionale della
            società – questo il messaggio di Smith – deve allora essere disegnato in maniera tale da
            favorire la diffusione delle virtù civiche tra i cittadini. Se gli agenti economici non
            accolgono già nella loro struttura di preferenza quei valori che ci si aspetta che
            l’impresa debba rispettare, non ci sarà molto da attendersi. Per l’etica delle virtù,
            infatti, l’esecutorietà delle norme dipende, in primo luogo, dalla costituzione morale
            delle persone, cioè dalla loro struttura motivazionale interna, dalla loro disposizione
            verso il bene, prima ancora che da sistemi di enforcement esogeno.
            Vi sono stakeholder che, praticando la virtù della prudenza (cioè della saggezza
            pratica), sono capaci di discernere il bene in ogni particolare situazione; ed è grazie
            a loro che il codice etico d’impresa sarà rispettato anche in
            assenza di meccanismi come quello della reputazione e
                indipendentemente dal vantaggio materiale che da essi può
            derivarne. Al contrario, la domanda fondamentale cui l’etica della terza persona non sa
            rispondere è: perché devo rispettare le regole? Ovvero: per quale ragione devo essere
            morale? Non esiste regola capace di far osservare le regole, dal momento che essa stessa
            ha natura di regola. 
Il punto da sottolineare è che il
            merito dell’etica delle virtù consiste tutto nella sua capacità di risolvere,
            superandola, la contrapposizione fra interesse proprio e interesse per gli altri, fra
            egoismo e altruismo [Lutz 2008]. È questa contrapposizione, figlia della tradizione di
            pensiero individualista, che non ci permette di afferrare ciò che costituisce il nostro
            bene. La vita virtuosa è la vita migliore non solo per gli altri – come vorrebbero le
            varie teorie dell’altruismo –, ma anche per se stessi[5]. In questo consiste il significato proprio della nozione di bene comune, il
            quale non è riducibile alla mera sommatoria dei beni individuali. Piuttosto, il bene
            comune è il bene dello stesso essere in comune, cioè il bene
            dell’essere inseriti in una struttura di azione comune, qual è appunto l’impresa. 
Viola [2004] suggerisce di definire
            comune l’azione che per essere compiuta ha bisogno sia del concorso
                intenzionale di più soggetti – ognuno dei quali deve sapere che
            anche gli altri condividono la medesima intenzione – sia di relazioni intersoggettive
            che valgano a produrre una certa unificazione degli sforzi. Quando l’elemento della
            comunanza si estende al fine dell’agire – come appunto avviene nell’impresa – si ottiene
            che il risultato finale delle azioni ha la natura di vero e proprio prodotto congiunto.
            Ciò significa che è di fatto impossibile stabilire il contributo specifico di ciascun stakeholder[6]. Si badi: mentre nel contratto – che è un altro esempio di azione comune –
            la comunanza si limita ai mezzi (ciascuna parte contraente accetta che ognuno persegua
            il proprio fine, che non è certo comune), nell’impresa il fine che le parti perseguono
            deve essere comune. Ecco perché nell’impresa la cooperazione – e non la mera
            coordinazione – è la forma primaria assunta dall’intersoggettività. Pensare all’impresa
            come a un pool di fattori produttivi di varia natura, che devono essere tra loro
            coordinati per ottenere un certo risultato, è una rappresentazione gravemente riduttiva
            della realtà d’impresa. Se non vi è cooperazione tra gli stakeholder, vano sarà lo
            sforzo per conseguire, al massimo grado, l’obiettivo desiderato. 
In un saggio recente, Ichniowski e
            Shaw [2009] parlano di «capitale di connessione» (connective
                capital) per indicare l’insieme delle relazioni di tipo cooperativo,
            basate sul principio di reciprocità, tra i membri dell’impresa per risolvere i problemi
            della stessa, e mostrano come una parte rilevante del successo aziendale dipenda proprio
            dall’ammontare di capitale di connessione accumulato. L’elemento centrale che, nella
            realtà di oggi, fa del capitale di connessione uno dei principali fattori di successo
            dell’impresa, è la condivisione della conoscenza tra i componenti della stessa. Invero,
            il fatto di operare nell’economia della conoscenza (knowledge
                economy) comporta che i nessi di complementarità tra operatori
            prevalgano di gran lunga su quelli di sostituibilità. E come si
            sfruttano le complementarità strategiche se non attivando relazioni cooperative? Ecco
            perché il capitale umano, oggi, non è più sufficiente, da solo, a garantire elevati
            risultati aziendali. Se i soggetti, ognuno dei quali pur dotato di grande capitale
            umano, non riescono a connettersi tra loro, la performance sarà modesta. Ebbene,
            l’impresa può accrescere le occasioni di condivisione delle conoscenze tra i suoi membri
            se crea una cultura di norme di condivisione. Per creare una tale cultura occorre però
            praticare la reciprocità, che è appunto la virtù socialmente più rilevante. 
Riusciamo ora ad apprezzare il
            guadagno specifico che ci offre l’etica delle virtù: quello di liberarci dall’ossessiva
            idea platonica del bene, un’idea in base alla quale vi sarebbe un bene a priori da cui
            va «estratta» un’etica da usare come guida per le nostre azioni. Aristotele, su questo
            in disaccordo con Platone, ci indica invece che il bene è qualcosa che avviene, che si
            realizza mediante le opere. Come si esprime Lutz [2003], il problema più serio con le
            varie teorie di etica degli affari di matrice individualista è che non sono in grado di
            fornire un motivo per «essere etici». Se non è bene per se stessi, comportarsi in modo
            etico, perché non fare ciò che è bene per sé, anziché fare ciò che è raccomandato
            dall’etica? D’altro canto, se è bene per sé «essere etici», che bisogno c’è di offrire
            incentivi ai manager perché facciano ciò che è nel loro stesso bene? La soluzione al
            problema della motivazione morale del manager non è quella di fissargli vincoli (o
            dargli incentivi) per agire contro il proprio interesse, ma di offrirgli una più
            completa comprensione del suo bene. Solo se l’etica entra quale argomento della funzione
            obiettivo degli agenti, la motivazione morale cessa di essere un problema, dal momento
            che essi saranno automaticamente indotti a fare ciò che credono sia bene per loro. 
Dalla posizione etica che sto
            considerando deriva un secondo, grande guadagno. Si tratta di questo. Nelle società
            multiculturali, quali sono ormai da tempo diventate le nostre, teorie etiche come quella
            kantiana, utilitarista o contrattualista difficilmente possono rappresentare una via per
            arrivare a una business ethics globale. E ciò per l’evidente
            ragione che tali teorie sono troppo dipendenti dalla tradizione occidentale al cui
            interno si sono sviluppate per poter essere accettate da chi si
            riconosce in altre matrici culturali. Per esempio, vi sono matrici che respingono la
            logica del contratto come modo per giungere a comporre situazioni conflittuali.
            Difficoltà del genere non sussistono, invece, per l’etica delle virtù, dal momento che
            la nozione di virtù si ritrova ovunque, anche se diverso è l’elenco delle virtù
            considerate dalle varie matrici culturali e diversa è l’interpretazione specifica delle stesse[7]. 
Il messaggio che promana
            dall’approccio di etica delle virtù alla Rsi è che coltivare le virtù civiche è compito
            irrinunciabile non solo dal punto di vista della cittadinanza – cosa da tempo risaputa
            –, ma anche da quello economico. Poiché le istituzioni, contrariamente a quel che
            pensano i teorici dei market fundamentals, influenzano le
            performance dell’impresa anche nel lungo periodo, si tratta di intervenire sull’assetto
            istituzionale della società in modo che questo incoraggi – e non penalizzi, come oggi
            stoltamente avviene – la diffusione più larga possibile delle virtù civiche attraverso
            l’educazione e le opere. I risultati poi seguiranno, nonostante ciò che pensa lo
            scettico. Per costui il manager, sotto l’incalzare del movimento di idee che ha dato
            vita alla Rsi, cercherà di scimmiottare comportamenti ispirati all’etica delle virtù,
            pur continuando a non crederci affatto. In tal modo – ragiona lo scettico – la
            competizione di mercato selezionerà, di volta in volta, le culture di impresa fondate su
            quei valori che si dimostreranno più profittevoli[8]. 
Oggi sappiamo, grazie ai risultati
            dell’economia comportamentale, che le cose non stanno in questi termini. Il manager
            «cinico» che, senza crederci, si comportasse alla stregua del manager «virtuoso», prima
            o poi inizierà a percepire se stesso come homo
                reciprocans, proprio come insegna la teoria psicologica
            dell’auto-attribuzione, desistendo dal comportarsi in maniera solo strumentale. Se
            dunque il mercato fosse capace di «ricompensare» in maniera coerente, con l’adozione di
            sistemi premianti, quella che è la cultura civile d’impresa, alla lunga sia l’apparato
            disposizionale sia quello motivazionale degli agenti economici – manager inclusi –
            muterebbero di conseguenza. È questo un pregio, di non poco conto, dell’approccio
            dell’evoluzionismo morale, per il quale l’affermazione dei valori della Rsi dipende dal
            processo attraverso il quale questi valori si edificano come virtù. Per dirla
            diversamente, mentre l’utilitarismo suggerisce che conviene seguire i canoni dell’etica
            fintanto che ciò risulta profittevole; mentre il deontologismo kantiano insiste che ci
            si deve comportare in un certo modo per senso del dovere; e mentre il contrattualismo
            invita a seguire le regole che sono frutto di convenzioni, l’etica delle virtù indica
            che è la ricerca del bene comune il movente principale al comportamento etico. Il
            manager che si adopera a tradurre in atto la virtù della prudenza pone l’impresa al
            servizio del bene comune condiviso (shared common good) da tutti
            gli stakeholder. A tal fine, si avvale del dialogo argomentativo come metodo per
            arrivare a definire il bene sottinteso alla particolare situazione di scelta che si
            trova di fronte. L’impresa socialmente responsabile è dunque, secondo tale prospettiva,
            quella che discerne il bene e che si organizza per realizzarlo[9]. 
Ritengo opportuno, in tale contesto,
            fare parola dell’originale posizione dell’illuminista napoletano Giacinto Dragonetti,
            autore nel 1766 del celebre Trattato delle virtù e dei premi,
            secondo cui «il premio è il vincolo necessario per legare l’interesse particolare col
            generale, e per tenere gli uomini sempre intenti al bene». E aggiungeva: 
Essendo le virtù un prodotto non del comando della
                legge [né del contratto], ma della libera nostra volontà, non ha su di esse la
                società diritto veruno. La virtù per verun conto non entra nel contratto sociale; e
                se si lascia senza premio, la società commette un’ingiustizia
                simile a quella di chi defrauda l’altrui sudore [Dragonetti 2012, 37; corsivo
                aggiunto]. 
            


Si confronti tale brano con quello
            corrispondente di Cesare Beccaria in Dei delitti e delle pene del
            1764: 
Le leggi sono condizioni colle quali uomini
                indipendenti e isolati si unirono in società, stanchi di vivere in un continuo stato
                di guerra, e di godere una libertà resa inutile dall’incertezza di conservarla. Essi
                ne sacrificarono una parte per goderne il restante con sicurezza e tranquillità
                [Beccaria 1982, 64]. 


È agevole verificare l’accettazione,
            in tale brano, della linea di pensiero quale emerge sia dal De Cive
            (1642) sia dal Leviatano (1651), le due grandi opere del filosofo
            inglese Thomas Hobbes. 
A partire dalla considerazione che
            ogni colpa costituisce una minaccia, più o meno grave, dell’ordine sociale, Beccaria
            difende l’idea che essa esiga una pena proporzionale e corrispondente. Funzione della
            pena è dunque l’espiazione-retribuzione per la minaccia di sovvertimento dell’equilibrio
            sociale, in seguito alla quale il colpevole potrà poi essere reintegrato nella società.
            La procedura pignolescamente proporzionalistica che il diritto istituisce per far
            corrispondere a ogni colpa la pena giusta, trova il suo fondamento proprio nel principio
            utilitaristico secondo cui la pena deve retribuire la società se si vuole ristabilire
            l’ordine. Una linea di pensiero, questa, decisamente avversata da Dragonetti, il cui
            messaggio centrale, in linea con l’etica delle virtù, è che una società che stimola e
            che, con i premi, offre opportunità per facilitare l’esercizio di virtù, è una società
            che favorisce concretamente la diffusione di comportamenti virtuosi. Scrive al riguardo
            l’illuminista napoletano: 
Non si opponga che quando alle virtù abbiano
                proposto la loro mercede [sia fissato un valore] si riguarderanno non più come
                azioni generose, ma mercenarie; in modo che però saranno sempre un prodotto di
                sforzo vigoroso e magnanimo. La scarsezza delle virtù è ai giorni nostri
                    un effetto della mancanza dei premi [Dragonetti 2012, 71; corsivo
                aggiunto]. 


Invero, già Giovenale aveva compreso
            il punto in questione quando, in una delle sue Satire (I, 74),
            aveva scritto: «L’onestà viene lodata. Ma la si lascia morire di freddo» («Probitas
            laudator et alget»). Mai allora «lasciar morire di freddo»
            l’impresa che agisce in modo responsabile! 
Tale argomento necessita tuttavia di
            una precisazione im- portante. Si tratta della distinzione tra premio e incentivo.
            Nonostante la confusione di pensiero che, complice un certo modo di fare comunicazione,
            continua a dominare, notevoli sono le differenze tra questi due concetti che troppo
            spesso vengono presi come equivalenti[10]. Ne indico tre, quelle più significative ai fini del presente discorso. In
            primo luogo, con l’incentivo il principale di una qualsivoglia relazione di agenzia
            induce il suo agente – si pensi al rapporto tra proprietà e dirigenti di un’impresa; tra
            il responsabile di una organizzazione e i suoi stretti collaboratori – a operare
            nell’interesse privato del principale. Detto in altro modo, fine
            ultimo dello schema di incentivo è allineare l’interesse dell’agente con quello del
            principale. Nel caso dell’impresa, ciò significa assumere che l’interesse personale del
            dirigente coincida con quello di coloro per conto dei quali egli agisce (cioè i
            proprietari). Non così con il premio, che, invece, mira al bene
                comune. «Il premio – scrive ancora Dragonetti – è il vincolo necessario
            per legare l’interesse particolare col generale, e per tenere gli uomini sempre intenti
            al bene [ibidem, 42]». 
In secondo luogo, la struttura
            formale dell’incentivo è quella di un contratto che, una volta sottoscritto dalle due
            parti di una relazione di agenzia, diviene vincolante per entrambe, anche se è vero che
            l’agente cercherà di manipolare gli incentivi per trarne un vantaggio personale. Esso è
            dunque ex ante rispetto allo svolgimento dell’azione, e ciò nel
            senso che i termini contrattuali devono essere noti all’agente prima ancora che questi
            si ponga all’opera. Al contrario, il premio è ex post, essendo un
            atto volontario del principale che, in quanto tale, non istituisce un’obbligazione in
            capo alle parti. La natura del premio è dunque quella del dono, mentre quella
            dell’incentivo è l’attribuzione all’agente di parte del valore aggiunto che questi ha
            contribuito a creare. Ne deriva che la pratica, su larga scala, e per lunghi periodi di
            tempo, degli schemi di incentivo, tende ad affievolire nella comunità lo spirito del
            dono, dato che ognuno fa solo ciò per cui è previsto un
            incentivo.
        
In terzo luogo, uno degli effetti
            maggiormente indesiderati dell’impiego degli incentivi è l’erosione del rapporto di
            fiducia tra principale e agente. Pensiamo a un qualsiasi esempio di contratto
            incentivante. È inevitabile che, prima o poi, l’agente si chieda perché mai il suo
            principale gli offre l’incentivo. Infatti, delle due l’una: se quel che viene chiesto
            all’agente rientra nei compiti specificati nel contratto di lavoro (o nel contratto
            d’opera), l’offerta dell’incentivo costituisce il prezzo che il principale paga per la
            mancata fiducia nell’integrità morale del suo agente; se invece all’agente si chiede di
            fare di più rispetto a quanto previsto dal contratto o dall’accordo oppure si chiede di
            fare qualcosa che viola il codice di moralità dell’agente, allora l’incentivo si
            configura o come forma di parziale sfruttamento dello sforzo extra compiuto dall’agente,
            nel primo caso, oppure come il pagamento versato per indurre l’agente a vincere le sue
            resistenze morali, nel secondo caso, che è quello oggi più frequente. Si pensi
            all’incentivo rappresentato dalla corresponsione di stock options
            ai top manager dei grandi istituti finanziari per sollecitarli a fare ciò che in caso
            contrario mai farebbero, allo scopo, poniamo, di collocare presso gli ignari e inermi
            clienti «titoli di credito spazzatura». Ecco perché oggi si va diffondendo la pratica di
            pagare i bonus dei manager in obbligazioni subordinate, e non in azioni, proprio per
            coinvolgerli nelle perdite in caso di crisi o fallimento. In entrambi i casi, quel che
            si va a produrre è una perdita dell’autostima da parte dell’agente: il manager di una
            banca che per incassare l’incentivo inganna il cliente che gli chiede consiglio circa
            l’acquisto di prodotti finanziari, perde la stima in sé e dopo un po’ anche il proprio
            benessere spirituale. Nulla di tutto ciò accade con il premio che, invece, accrescendo
            l’autostima, rafforza il legame sociale. 
Di un’ultima differenza tra
            incentivi e premi mette conto di dire. È vero che nel breve periodo l’uso di incentivi
            può aumentare la produttività e comportare un abbassamento dei costi di gestione. Un
            esempio proposto da Giuseppe Dari-Mattiacci e Gerrit De Geest in un recente studio
            [Carbonara 2009] fa al caso nostro. Un dittatore tiene sotto scacco la popolazione del
            suo paese con la minaccia (incentivo negativo) assicurata dalla possibilità di impiego
            di un solo proiettile: il primo che oserà ribellarsi verrà ucciso. Con il costo di un
            solo proiettile, il dittatore riesce pertanto a conservare il
            proprio potere. Cosa succederebbe invece se, al posto dell’incentivo (negativo), il
            dittatore volesse adottare un sistema di premi a favore di tutti coloro che, anziché
            ribellarsi, accettano di sottostare alla sua volontà? Che il costo di implementazione di
            un tale sistema diverrebbe proibitivo. Di qui la conclusione sopra riferita: i premi
            sono troppo costosi da gestire. È questa mentalità che spiega, per esempio, perché
            l’Italia occupi, tra i paesi avanzati, l’ultimo posto nella graduatoria del numero dei
            premi pro capite assegnati annualmente. Mi limito a pochi dati: il Canada è il primo
            paese con 6,82 premi a testa, poi viene l’Inghilterra con 6,78, la Polonia con 6,16,
            l’Australia con 5,66. Gli Stati Uniti registrano un 3,80, la Francia 3,60 e l’Italia
            1,96 (cfr. Frey [2009]). 
Cosa rispondere all’argomento di cui
            sopra? Per un verso, che il modello elaborato dagli autori si regge sull’assunto
            antropologico secondo il quale tutti i soggetti sono individualisti e edonisti. Il che
            non corrisponde al vero, perché, come già sappiamo, si può fattualmente dimostrare che
            non tutti gli individui sono mossi all’azione da motivazioni estrinseche. Per l’altro
            verso, che è proprio il prolungato impiego di incentivi a modificare, in una certa
            direzione, la struttura motivazionale delle persone, cambiandone il sistema di valori.
            L’uomo – ci confermano le neuroscienze – è l’animale più capace di adattamento
            all’ambiente in cui vive: se questo è «tenuto su» con gli incentivi è ovvio che, a lungo
            andare, anche la sua mente comincerà a funzionare secondo un meccanismo omeostatico di
            adattamento. Un punto, questo, che il grande economista Alfred Marshall aveva già
            compreso alla fine dell’Ottocento, quando osservava che l’impresa, prima ancora di
            essere luogo di produzione di beni e servizi, è luogo di formazione del carattere di chi
            vi lavora: a seconda di come l’impresa viene organizzata, si formeranno uomini di un
            tipo o dell’altro. Gli incentivi creano sempre un certo grado di dipendenza (ed è per
            questo che sono inflazionistici: basti guardare alle remunerazioni del top management di
            oggi e confrontarle con quelle del top management di alcuni decenni fa) e abbassano i
            costi personali della tentazione (ed è per questo che generano effetti perversi[11]). Non è così, invece, con i premi.
        
Un’ultima considerazione, prima di
            lasciare l’argomento. La cifra dell’etica delle virtù consiste, in ultima istanza,
            nell’affermazione del primato del bene sul giusto. Che cosa significa? Come si è visto,
            gli approcci alla Rsi che ancor’oggi vanno per la maggiore – sia quelli centrati sul
            velo dell’ignoranza di impianto neocontrattualista (John Rawls), sia quelli di matrice
            neoutilitarista (John Harsanyi), sia ancora quelli di derivazione deontologica –
            escludono paradossalmente la benevolenza dalla lista dei comportamenti umani da cui
            fanno discendere le norme di Rsi. È come se di motivazioni benevolenti dell’agire non si
            potesse o non si dovesse parlare nel momento in cui si comincia a discutere di
            giustizia. Questa a dir poco strana dimenticanza è dovuta al fatto che tali teorie sono
            costruite sull’assunto antropologico dell’individualismo autointeressato e cioè
            sull’assunto che tutti gli individui siano degli homines
                oeconomici. Ne consegue che l’ipotesi di partenza del discorso contempla
            unicamente le preferenze «ipotetiche» degli agenti e non già le loro preferenze
            «effettive». Lo schema di ragionamento è del seguente tipo: posto
                che tutti gli individui sono homines oeconomici, le
            loro preferenze non potranno che esibire certe proprietà e soddisfare certi criteri di
            coerenza (monotonicità, transitività e altri ancora). 
Non c’è chi non veda
            l’implausibilità di una simile scelta metodologica. In realtà, le norme di giustizia che
            devono trovare applicazione nei rapporti tra impresa e stakeholder sono derivate dalle
            preferenze effettive, e non ipotetiche, di coloro che occupano la
                civitas. Se si seguisse un approccio del genere, si verrebbe a
            scoprire che solo una minoranza di cittadini si comporta secondo i canoni
                dell’homo oeconomicus. La maggioranza attribuisce alla virtù
            della benevolenza un ruolo a volte decisivo nel processo individuale. Già Adam Smith
            nella sua Teoria dei sentimenti morali (1759) aveva scritto:
            «L’uomo che agisce in base alle regole della perfetta prudenza, della giustizia e della
            benevolenza in senso proprio, si può dire che è perfettamente virtuoso» (Parte VI, Sez.
            III).
        
Cosa comporta l’introduzione della
            categoria di benevolenza in un discorso sulla giustizia? Il passaggio da una «teoria
            trascendentale della giustizia» a una «teoria comparativa della giustizia», per usare le
            parole di Sen [2010]. Nella sua critica radicale a Rawls, Sen spiega – a mio giudizio in
            maniera convincente – perché sia giunto il tempo di parlare di
                iustitium, il giudizio pratico su situazioni concrete,
            piuttosto che di iustitia, la quale presuppone la ricerca della
            teoria perfetta, universalmente valida. Nel linguaggio dell’economista, è preferibile
            porsi alla ricerca di miglioramenti paretiani (iustitium) piuttosto
            che di ottimi paretiani (iustitia). 
Un semplice aneddoto, che circola da
            qualche tempo negli ambienti in cui si parla di business ethics,
            consente di afferrare la portata della nozione di giustizia benevolente. Esso riprende
            un’antica storiella di origine araba. Un cammelliere, padre di tre figli, sentendosi
            prossimo alla morte decide di fare testamento. Dopo lunga ponderazione, lascia al primo
            figlio la metà dei suoi averi; al secondo un quarto; al terzo un sesto. E muore. I tre
            fratelli aprono il testamento e scoprono che l’asse ereditario consisteva in undici
            cammelli, tutto quello che il padre era riuscito ad accumulare nel corso della sua vita.
            Inizia il litigio, perché undici non è numero divisibile per due. Al primo figlio, che
            avrebbe dovuto ricevere cinque cammelli e mezzo e che pretendeva di ottenere
            l’arrotondamento a sei, gli altri due fratelli oppongono che, essendo stato privilegiato
            dal padre, avrebbe dovuto accontentarsi di ricevere cinque cammelli. Analoga la diatriba
            per quanto concerne l’attribuzione di eredità agli altri due. I tre fratelli, dopo un
            aspro conflitto, sarebbero arrivati alle mani e certamente alle armi se un mercante, in
            sella al proprio cammello, non fosse transitato da quelle parti. Incuriosito per quanto
            stava accadendo, il mercante si fa raccontare la causa di tanto pericoloso contendere e
            a quel punto decide con un gesto di pura gratuità di donare il proprio cammello. L’asse
            ereditario diviene ora di dodici cammelli; il primo figlio se ne prende sei; il secondo
            tre; il terzo due. Totale: undici. A questo punto, il mercante riprende il suo cammello
            e prosegue per il suo cammino. 
L’apologo ci consegna un duplice
            messaggio. Primo, non sempre le regole della giustizia – qui rappresentata da quanto
            disposto dal testatore – bastano ad assicurare la pace. La storia
            ci insegna quanti conflitti siano stati consumati in nome della
            «giustizia trascendentale». Quando però le norme di giustizia si uniscono al dono come
            gratuità, il risultato da tutti desiderato è garantito. Si badi che questo non significa
            affatto che il dono può surrogare la giustizia; piuttosto che esso la completa, la
            perfeziona. Nella divisione finale dei beni, infatti, le norme di giustizia sono state
            rispettate, ma senza «spargimento di sangue». Il secondo messaggio è che la pratica del
            dono non impoverisce mai; al contrario, arricchisce chi se ne rende artefice. Il
            mercante non solamente può riprendersi il cammello, ma «guadagna» la riconoscenza e la
            gratitudine dei tre fratelli, oltre che la gioia per aver scongiurato un conflitto
            serio. 
La specificità della nozione di
            giustizia benevolente sta nel fatto che essa fa derivare le norme di giustizia dalle
            preferenze effettive dei soggetti, che sono il precipitato di plurimi sistemi
            motivazionali che includono sempre virtù come quella della benevolenza (si veda Ythier
            [2013]). È veramente paradossale che le teorie di business ethics
            che vanno oggi per la maggiore escludano a priori, nello spazio pubblico, il principio
            del dono. Sia lo «spettatore imparziale» di Harsanyi sia «il velo dell’ignoranza» di
            Rawls rinunciano immotivatamente a conoscere, e perciò a considerare, non solamente gli
            «interessi» personali di coloro che, nella «posizione originaria», sono chiamati a
            sottoscrivere il contratto sociale, ma anche i loro «sentimenti» morali. E questo è
            francamente troppo riduttivo. Non si riesce a comprendere perché si debba andare alla
            ricerca di regole per rendere socialmente responsabili le imprese «etsi donum non
            daretur», per parafrasare la celebre espressione di Ugo Grozio. 
Certo, può fare specie, in
            quest’epoca, parlare di comportamenti virtuosi da parte delle imprese. Quando, in
            conseguenza dell’attuale crisi economica, l’opinione pubblica vede la logica di mercato
            come corruttrice delle virtù civili e il mercato come luogo di mercantilizzazione di
            tutte le relazioni umane, proporre al mondo degli affari l’etica delle virtù potrebbe
            apparire ingenuo o utopistico. Ma è proprio questa situazione a indurci a riaprire il
            dibattito circa la natura dell’impresa, del mercato, del capitalismo e del suo futuro.
            Il fatto è che impresa e mercato diventano fattori di civilizzazione quando e se sono
            intesi come espressione di virtù civili. E parlare di virtù
            civili significa riconoscere che ciò che è tipico del mercato e
            dell’impresa è la dimensione della reciprocità, dal momento che le virtù in ambito
            economico sono sociali nella loro essenza. È vero che vi sono virtù individuali
            rilevanti (prudenza, creatività, intraprendenza ecc.), ma la grande regola aurea del
            mercato è la reciprocità, perché i contratti, gli scambi, le imprese sono,
            sostanzialmente, una questione di cooperazione, di vantaggio comune. Ecco perché
            l’assetto istituzionale dell’economia, vale a dire la definizione dell’insieme delle
            regole del gioco economico, costituisce oggi l’oggetto primario del discorso sulla Rsi.
            Ne parleremo nel prossimo capitolo. 



[1]  Va ricordato che la business
                        ethics non si occupa solamente della responsabilità dell’impresa
                    nei confronti delle varie classi di stakeholder, ma anche della relazione
                    inversa, che vede questi ultimi responsabili verso la prima. È questa l’idea
                    centrale della teoria comprehensive
                    [Bowie 1999] della responsabilità sociale, che pone il proprio
                    fondamento nel principio di reciprocità. Dunque, alla corporate
                        responsibility si affianca, per simmetria, la
                        stakeholder responsibility. Si vedano Goodstein e Wicks
                    [2007] e D’Orazio [2009].

[2]  Per un’efficace e solida ricostruzione in
                    chiave di storia delle idee del nesso tra Beccaria e Bentham, rinvio al
                    pregevole saggio di Harcourt [2011]. Scrive il celebre illuminista milanese:
                    «Non è utile la pena di morte, per l’esempio di atrocità
                    che dà agli uomini» [Beccaria 1982, 77; corsivo aggiunto]. È dunque il canone
                    dell’utilità a rendere deprecabile la pena di morte.

[3]  Gige trova per caso un anello che, una volta
                    sfregato, rende invisibili. Sfruttando tale straordinaria opportunità, Gige
                    arriva a sedurre la regina, a uccidere il re e a impossessarsi del trono. Gige
                    sa che, così facendo, viola una regola morale che lui stesso aveva condiviso, ma
                    tale comportamento realizza il suo interesse.

[4]  Nella grande tradizione metafisica,
                        areté è la virtù intesa come azione, meglio come opera
                    che rende possibile la vita buona e che rende felici. La felicità – insegnava
                    Aristotele – non può ridursi a un istante, non può dipendere da un evento, ma
                    deve durare nel tempo. Ecco perché la virtù non basta possederla, ma occorre
                    esercitarla costantemente mediante le opere. A differenza della tradizione
                    moralistica – di derivazione stoica – che ha fatto di tutto per rendere poco
                    attraente la vita virtuosa, caricandola di pesi e di divieti spesso
                    insopportabili, il guadagno specifico che offre l’etica delle virtù è quello di
                    mostrare che la vita virtuosa è la vita migliore sia per se stessi sia per gli
                    altri. Ma – e questa è una qualificazione importante – la virtù è pienamente
                    tale quando è virtù civile, quando cioè il suo campo di applicazione è la
                        civitas, la città. Non c’è vita buona in isolamento,
                    senza lo sguardo dell’altro. Virtuoso, dunque, è chi eccelle nell’arte di
                    gettare ponti e di costruire relazioni umane, perché è solo nella vita in comune
                    che l’essere umano – animale sociale – può fiorire in pienezza.

[5]  La domanda etica nel suo nucleo essenziale è
                    la domanda circa la possibilità dell’uomo di vivere una vita degna di essere
                    vissuta. È la domanda formulata in Occidente per la prima volta da Socrate: «Non
                    il vivere è da tenere in massimo conto, ma il vivere bene»
                        (Critone, 48b). La discriminante etica radicale non è
                    quindi tra regole giuste e regole ingiuste, ma tra il vivere male e il vivere
                    bene.

[6]  Ci aveva provato la teoria neoclassica della
                    distribuzione del reddito con il principio della produttività marginale dei
                    fattori; ma con ben scarso successo.

[7]  Un esempio che vale solo come analogia:
                    mentre in tutte le culture è presente la nozione, se non addirittura il termine,
                    di felicità, non altrettanto può dirsi per la nozione di utilità. 

[8]  Si veda Guiso, Sapienza e Zingales [2010] per
                    un’interessante indagine empirica sul ruolo del «capitale civico» definito come
                    «quelle credenze e valori condivisi che aiutano un gruppo a superare il problema
                    del free-riding nel perseguimento di attività socialmente
                    dotate di valore». Come si può comprendere, il capitale civico postula la
                    condivisione, in modo non episodico, di valori e credenze tra coloro che
                    partecipano a una comune intrapresa. Non solo, ma il processo di investimento
                    che conduce a ciò ha da essere sociale, non individuale, come invece accade nel
                    caso del capitale umano. E nel momento stesso in cui si parla di processo
                    sociale, il riferimento alle virtù diviene inevitabile.

[9]  Per esempi di applicazioni pratiche
                    dell’etica delle virtù a diversi casi aziendali, rinvio ad Alford e Naughton
                    [2001].

[10]  Si tenga presente che anche una sanzione o
                    una punizione sono un incentivo ma col segno meno, cioè un disincentivo.
                

[11]  Il 19 giugno 2008 Bradley Birkenfeld, alto
                    dirigente della banca svizzera Ubs, viene arrestato per via dei consigli ai
                    ricchi clienti americani circa i modi di evadere le tasse, mediante la creazione
                    di conti off-shore e cose del genere. Al giudice della Corte della Florida, che
                    gli chiede perché mai svolgesse attività che lui stesso considerava illegali, dà
                    la seguente risposta: «Ero un dipendente Ubs [...] Ero pagato e incentivato a
                    fare queste cose».





Capitolo quarto 

L’impresa civilmente responsabile 

Quale sarà il futuro della Rsi? La tesi che viene avanzata è che
                nelle condizioni odierne non è più sufficiente parlare di Rsi. Piuttosto occorre
                mirare alla responsabilità civile d'impresa, in particolare alla cittadinanza
                globale di impresa (global corporate citizenship). Ciò significa che non basta più
                che le imprese si impegnino con i loro stakeholder - interni ed esterni - cercando
                di perfezionare e di applicare sempre più estesamente gli standard che hanno deciso
                di adottare. Infatti, essendo esse stesse una classe di stakeholder, peraltro assai
                potente, le imprese devono trovare i modi di dialogo argomentativo con i governi e
                la società civile organizzata secondo quel canone di governance noto come
                «sussidiarietà circolare». La decisione presa nel febbraio 2011 dal Consiglio
                d'Europa in merito alla «responsabilità sociale condivisa» si muove esattamente in
                questa direzione. Il capitolo tratta poi di come le esternalità, ovvero le
                conseguenze non attese delle variazioni di prezzo modifichino, spesso in modo
                drammatico, gli insiemi di scelta di gruppi sociali che non hanno avuto parte nel
                processo decisionale che ha condotto a quelle variazioni. Sono proprio queste
                esternalità a costituire una delle principali novità della
                globalizzazione.





1. Verso la
            democratizzazione del mercato 



Il 23 aprile 1955 Adriano Olivetti,
            in occasione dell’apertura di un nuovo stabilimento dell’azienda, rivolge ai lavoratori
            di Pozzuoli un discorso, rimasto memorabile, nel corso del quale scandisce: 
Può l’industria darsi dei
                fini? Si trovano questi semplicemente nell’indice dei profitti?
                Non vi è al di là del ritmo apparente qualcosa di più affascinante, una
                destinazione, una vocazione anche nella vita di una fabbrica?
                [...] La fabbrica di Ivrea, pur agendo in un mezzo economico e accettandone le
                regole, ha rivolto i suoi fini e le sue maggiori preoccupazioni all’elevazione
                materiale, culturale, sociale del luogo ove fu chiamata a
                operare, avviando quella regione verso un tipo di comunità
                nuova ove non sia più differenza sostanziale di fini fra i protagonisti delle sue
                umane vicende, della storia che si fa giorno per giorno per garantire ai figli di
                quella terra un avvenire, una vita più degna di essere vissuta [Olivetti 2012,
                28-29; corsivo aggiunto]. 


In una stagione in cui era ancora
            largamente accettata l’idea positivistica secondo la quale per la comprensione del mondo
            degli affari bastava la sola dinamica causa-effetto, Olivetti non esita a dichiarare che
            la domanda sul fine per cui qualcosa viene fatto (o è considerato buono) non può essere
            elusa dall’impresa che, come la definirò tra breve, voglia considerarsi civilmente
            responsabile. 
È interessante porre a confronto le
            parole di Olivetti con quanto ha scritto Dennis Hevesi: 
Sono triste e offeso per l’idea che le imprese
                esistono per arricchire i loro proprietari [...] Questo è il meno importante dei
                compiti che esse assolvono; esse sono assai più onorevoli e più importanti di ciò.
                Senza la vitale forza creativa dell’impresa, il nostro
                mondo sarebbe assai più povero di quanto lo sia[1]. 


La percezione diffusa in ampi strati
            dell’opinione pubblica che il modello del turbocapitalismo finanziario abbia ormai
            esaurito la sua spinta propulsiva costituisce un’occasione preziosa per ripensare sia il
            ruolo dell’impresa nell’attuale fase storica sia, più in generale, il modo di
            concettualizzare il senso, cioè la direzione, dell’ordine economico di mercato.
            L’impresa socialmente responsabile ha certamente conseguito traguardi importanti sul
            fronte della civilizzazione del mercato. Ma questi non bastano. Già oggi, e sempre più
            nel prossimo futuro, all’impresa si chiederà non solo di produrre ricchezza in modo
            socialmente accettabile, ma anche di concorrere, assieme allo Stato e alla società
            civile organizzata, a ridisegnare l’assetto economico-istituzionale ereditato dal
            recente passato. Non si tratta più, infatti, di accontentarsi del rispetto da parte
            dell’impresa di regole del gioco «date» da altri (le istituzioni economiche altro non
            sono nella sostanza che le regole del gioco economico: si pensi alle regole del mercato
            del lavoro, del sistema bancario, alla struttura del sistema fiscale, alle
            caratteristiche del modello di welfare e così via). All’impresa, proprio in quanto
            giocatore e membro influente del club del mercato, si chiede ora di contribuire a
            riscrivere tutte quelle regole diventate obsolete oppure incapaci di assicurare la
            sostenibilità dello sviluppo umano integrale. 
Nel loro recente saggio Acemoglu e
            Robinson [2013] opportunamente distinguono tra istituzioni economiche estrattive e
            inclusive. Le prime sono quelle regole del gioco che favoriscono la trasformazione del
            valore aggiunto creato dall’attività produttiva in rendita parassitaria oppure che
            spingono l’allocazione delle risorse verso le molteplici forme della speculazione
            finanziaria. Le seconde, al contrario, sono quelle istituzioni che tendono a facilitare
            l’inclusione nel processo produttivo di tutte le risorse, soprattutto di lavoro,
            assicurando il rispetto dei diritti umani fondamentali e la riduzione delle
            diseguaglianze sociali. Sulla scorta di un robusto apparato sia teorico sia
            storico-empirico, i due autori mostrano come il declino – fino
            al collasso – di una nazione inizi nel momento in cui le istituzioni estrattive
            prevalgono, fino a soffocarle, sulle istituzioni inclusive. 
Ebbene, l’impresa civilmente
            responsabile è quella che si adopera, con gli strumenti a sua disposizione, al fine di
            accelerare il passaggio da un assetto istituzionale estrattivo a uno di tipo inclusivo.
            Ciò significa che non è più sufficiente, come invece è il caso con la nozione di
            responsabilità sociale, che l’impresa sia disposta a vincolare il raggiungimento del
                suo obiettivo al soddisfacimento delle condizioni illustrate
            nel capitolo precedente, prima fra tutte la condizione che impone di tener conto delle
            esigenze e dell’identità di tutte le classi di stakeholder. Quel che la nozione di
            responsabilità civile chiede è che il fine stesso dell’agire economico muti nel senso di
            tendere alla democratizzazione del mercato. Laddove l’impresa socialmente responsabile
            mira ad attuare la democratizzazione della propria governance – a praticare cioè il
            cosiddetto democratic stakeholding – l’impresa civilmente
            responsabile si assegna l’obiettivo ulteriore di concorrere a rendere democratico
            l’ordine di mercato. Cerco di chiarire il punto, perché di un certo rilievo. 
L’edificio teorico della Rsi si
            serve del contratto come suo principale strumento, sia logico sia operativo. Ma il
            contratto, in quanto postula l’orizzontalità dei rapporti intersoggettivi e la simmetria
            fra le parti contraenti, è lo strumento tipico con cui funziona il mercato, non certo
            l’impresa che è piuttosto fondata sul principio di gerarchia e dunque sulla verticalità
            e sull’asimmetria dei rapporti fra le parti. Il merito notevole del movimento di idee
            della Rsi è stato (ed è) quello di applicare entro l’impresa la logica del contratto,
            nella versione ovviamente del contratto sociale. Come ha bene illustrato Sacconi [2013],
            l’impresa è concettualmente considerata una microsocietà liberale multistakeholder
            fondata su un contratto sociale di tipo rawlsiano. Il contratto, scrive Bruni [2009],
            entra nell’impresa spiazzando la centralità della gerarchia. Ecco perché, come abbiamo
            visto nel capitolo I, il cammino iniziale della Rsi è stato così irto di ostacoli.
            Pensare di democratizzare l’impresa, scardinando il principio gerarchico, non poteva che
            essere visto con apprensione da chi era rimasto – e in parte sia pure minore è
            ancor’oggi rimasto – legato al dualismo impresa-mercato
            considerato come garanzia di mantenimento dell’ordine
            capitalistico. Si deve essere liberali nell’arena di mercato – insegnava Milton Friedman
            – ma non dentro l’impresa. 
Oggi la sfida che l’approccio della
            responsabilità civile dell’impresa (Rci) cerca di raccogliere consiste nel mirare alla
            democratizzazione del mercato. Fenomeni di portata epocale come la globalizzazione e la
            rivoluzione delle nuove tecnologie tendono a generare crescenti asimmetrie di potere,
            mettendo così a repentaglio l’orizzontalità dei rapporti intersoggettivi. Ora, in una
            stagione come quella attuale, in cui il contratto è diventato il principale strumento di
            innovazione giuridica, una nuova fonte di diritto e non più una mera applicazione del
            diritto, l’impresa civilmente responsabile è quella che comprende che il rispetto di
            regole contrattuali che non discendano da un’autentica poliarchia, che non siano cioè il
            risultato di un processo negoziale tra tipologie diverse di impresa, non è sufficiente
            ad assicurare la sostenibilità sociale ed etica del sistema di mercato. È agevole
            darsene conto se solo si considera che da oltre un quarto di secolo il luogo principe
            del potere è nel mercato, e dunque assai difficilmente la politica, da sola, può
            riuscire a controllare e a dare una direzione al processo economico. 
Le vicende che hanno accompagnato la
            crisi economico-finanziaria del 2007-2008 sono la più eloquente conferma di questa
            autentica novità. Si pensi, per fare un solo esempio, al fenomeno del too big
                to fail: vi sono banche e imprese talmente grandi che non possono
            fallire. Come a dire che vi sono oggi soggetti economici abbastanza grandi e potenti da
            essere in grado di esercitare un vero e proprio ricatto nei confronti dei governi
            nazionali perseverando nell’azzardo morale (moral hazard). Ecco
            perché non è prudente, né saggio, continuare a credere alla «vecchia» idea di un mercato
            come spazio di amoralità e di una politica democratica come forza capace di tenerlo
            sotto controllo e di imprimergli un orientamento. Se non è il mercato stesso a
            democratizzarsi, sarà difficile garantire in futuro un ordine sociale dove la libertà
            non sia solo libertà di scelta, ma soprattutto libertà di poter scegliere (cioè capacità
            di scelta). 
In un saggio recente e di notevole
            rigore analitico, Milanovic [2012] conferma che le diseguaglianze sociali, sia nei paesi
            dell’Occidente avanzato sia in quelli in transizione, sono aumentate nel corso
            dell’ultimo quarto di secolo assai più del reddito nazionale.
            Non è tanto il livello assoluto delle diseguaglianze a preoccupare, quanto piuttosto
            l’aumento endemico, anno dopo anno, delle stesse. Eppure, la diseguaglianza non è un
            destino e neppure una costante spazio-temporale. Non è un destino, perché essa ha a che
            vedere con le regole del gioco economico, cioè con l’assetto istituzionale che un paese
            decide di darsi. A seconda di come queste vengono disegnate, si hanno conseguenze
            diverse circa il modo in cui reddito e ricchezza si ripartiscono tra coloro che hanno
            concorso a produrli. Le diseguaglianze non sono nemmeno una costante temporale, perché
            vi sono fasi storiche in cui esse aumentano e altre in cui diminuiscono, né una costante
            spaziale, perché vi sono paesi o aree geografiche in cui l’indice di Gini – l’indicatore
            più comune con cui si misurano le diseguaglianze – risulta più alto che in altri. 
Per esempio, in Italia, il
            coefficiente di Gini è pari a 0,36, mentre quello dei paesi scandinavi è all’incirca
            0,24 e quello dell’Argentina è 0,51. Il nostro paese, pur destinando alla spesa sociale
            – la spesa per il welfare globalmente considerato – una percentuale del proprio Pil in
            linea con quella scandinava, registra un livello di diseguaglianza sensibilmente
            maggiore. D’altro canto, pur spendendo tanto, in rapporto al suo Pil, per il welfare,
            l’Italia presenta un indice di Gini che è di poco inferiore soltanto a quello degli
            Stati Uniti (0,40). Quanto a dire che il nostro welfare non protegge i più vulnerabili,
            né facilita la mobilità sociale dei ceti poveri. Bel paradosso davvero, perché ciò
            significa che le diseguaglianze non sono il prodotto della miseria di un paese o della
            sua arretratezza, bensì della presenza di istituzioni economiche che prelevano il
            sovrappiù generato dal sistema dirottandolo verso le aree della rendita. È dunque
            inutile invocare più crescita per diminuire le diseguaglianze. Se non si mutano le
            regole del gioco economico, una maggiore crescita si porta appresso un aumento
            dell’indice di Gini, un punto, questo, che già Tocqueville aveva anticipato nel suo
            celebre La democrazia in America del 1835, quando scriveva che
            «l’uguaglianza si incontra soltanto ai due limiti estremi della civiltà». 
Ci si può chiedere: se la
            diseguaglianza aumenta non a causa della mancanza di risorse, né per la carenza di
            know-how tecnologico, né a causa di particolari avversità che colpiscono
            certe categorie di persone, a cosa – in ultima analisi – è
            dovuta e soprattutto perché non suscita moti di ripulsa nei confronti di ciò che essa
            provoca? La risposta che considero più plausibile è che ciò sia dovuto all’ostinata
            credenza nelle nostre società in alcuni dogmi dell’ingiustizia[2]. Due sono i dogmi più intriganti in questione. Il primo afferma che la
            società nel suo insieme viene avvantaggiata se ciascun individuo agisce per perseguire
            esclusivamente il proprio beneficio personale. Il che è doppiamente falso. In primo
            luogo, perché l’argomento smithiano della «mano invisibile» postula, per la sua
            validità, che i mercati siano vicini all’ideale della libera concorrenza, nella quale
            non vi sono strutture mono-oligopolistiche, né beni pubblici, né asimmetrie informative,
            né esternalità di vario tipo. Condizioni, queste, che non si possono dare
            simultaneamente nella realtà. In secondo luogo, perché le persone hanno talenti diversi
            e propensioni culturali differenti. Ne consegue che se le regole del gioco vengono
            disegnate in modo da esaltare, poniamo, i comportamenti opportunistici, disonesti,
            avidi, immorali ecc. degli agenti economici, accadrà che quelle imprese il cui codice
            etico tende a esaltare tali disposizioni finiranno con lo schiacciare le altre,
            traendone un vantaggio che in nessun modo può essere ascritto al loro merito. 
L’altro dogma dell’ingiustizia è la
            credenza nell’idea che l’elitarismo vada incoraggiato perché efficiente, nel senso che
            il benessere dei più cresce maggiormente se si promuovono o si esaltano le abilità dei
            pochi. E dunque che risorse, spinte facilitative, incentivi, premi devono andare ai più
            dotati, perché agli sforzi di costoro è legato il progresso della società. Ne consegue
            che l’esclusione dall’attività economica – nella forma, per esempio, dell’estromissione
            dal processo produttivo – dei meno dotati e dei meno qualificati è qualcosa di
            necessario se si vuole accrescere il tasso al quale aumenta il Pil. Oggi sappiamo che
            così non è, perché la competizione posizionale, a differenza della competizione
            cooperativa, non solo non accresce il prodotto complessivo, mentre aumenta
            inesorabilmente le diseguaglianze, ma finisce con il tarpare le ali all’attività
            innovativa e ciò a causa della generazione di esternalità posizionali [Schelling
            2006].
        
Una presa d’atto originale e, sotto
            un certo profilo, inaspettata dell’argomento sopra sviluppato ci viene da Kinsley
            [2009]. La novità è che negli Stati Uniti non è più strano trovare imprese di tipo
            capitalistico che, invece di rafforzare le loro fondazioni d’impresa cui affidare i
            tradizionali compiti di natura filantropica, hanno iniziato a dare vita a imprese senza
            scopo di lucro che, con piena logica imprenditoriale, si occupano di produrre e gestire
            beni e servizi in ambiti quali quelli del welfare, dei beni comuni
                (commons), dei beni culturali e altri ancora. Si pensi – per
            citare solo alcuni esempi – al caso della Pacific Community Ventures, agli Emancipation
            Network, alle B-Corporations (Benefit Corporations), alle Low-Profit Limited Liability
            Companies nate nel 2008 e ora in rapida espansione. Le imprese benefiche non operano per
            massimizzare il rendimento per l’azionista, ma per conseguire specifici scopi di
            interesse pubblico (attività a zero impatto socioambientale, edilizia popolare,
            istruzione, avviamento al lavoro di soggetti svantaggiati ecc.). Dal 2010 a oggi, sette
            Stati americani hanno già approvato leggi che prevedono, e quindi legalizzano, questa
            tipologia di impresa[3]. 
Shiller [2012] prefigura un altro
            tipo ancora di impresa, particolarmente efficace nel caso in cui si volessero realizzare
            opere di interesse collettivo per le quali si rendono necessari ingenti risorse
            finanziarie. Si tratta delle imprese non profit a partecipazione
                (participation non profit enterprises), autorizzate a emettere
            azioni (oltre che prestiti obbligazionari) che assicurano al sottoscrittore ampi
            benefici fiscali sotto l’unica condizione che, in caso di vendita delle azioni, il
            ricavato venga di nuovo investito in altre imprese dello stesso tipo. In caso contrario,
            l’investitore, qualora volesse trattenere per sé il ricavato, dovrà restituire gli
            sgravi fiscali di cui ha beneficiato. 
        
Un’analoga tendenza si va affermando
            in Europa, dopo che nel 2005 in Gran Bretagna sono nate le Community Interest Companies
            e dopo che la Commissione dell’Unione europea, nella risoluzione del novembre 2011, ha
            esplicitamente incoraggiato i ventisette paesi dell’UE a intraprendere la via del
                social business definito come «quell’attività d’impresa il cui
            principale obiettivo è l’impatto sociale più che la generazione di profitti per i propri
            soci». L’obiettivo dichiarato è promuovere la nascita di mercati dei capitali
            responsabili, cioè antispeculativi[4]. È all’interno di questo quadro che si spiega la rapida diffusione, anche in
            Italia, di fenomeni web quali il social lending (il prestito tra
            pari realizzato attraverso piattaforme che facilitano l’incrocio tra domanda e offerta)
            e il crowdfunding (il potenziale donatore va alla ricerca di
            progetti che giudica meritevoli di ricevere i propri fondi). Il punto che merita
            attenzione è che il crowdfunding è un esempio, per ora limitato ma
            ad alto potenziale di sviluppo, di processo di tipo cooperativo tra persone desiderose
            di mettere a disposizione di altre le proprie risorse (monetarie, ma non solo) allo
            scopo di dare vita a nuove imprese o a nuovi mercati di beni e servizi. Con il
                crowdfunding e il social lending si mira
            ultimamente a creare un vero e proprio azionariato popolare, promosso attraverso il web
            e capace di erogare servizi di business coaching, e dunque a dare
            ali all’affermazione di nuove tipologie d’impresa, diverse da quella capitalistica
            tradizionale. 
Come documenta Taylor [2010], al di
            là delle peculiarità che contraddistinguono l’uno dall’altro caso, il medesimo obiettivo
            di fondo accomuna queste diverse forme di organizzazione: realizzare un’autentica
            democratizzazione del mercato, mediante la pluralizzazione dei tipi di imprese che in
            esso possono operare. Come nell’arena politica c’è bisogno del pluralismo partitico
            perché si possa parlare di democrazia politica, così nell’arena economica devono poter
            operare, fianco a fianco, tipi diversi di imprese se si vuole democratizzare il mercato.
            La competizione di mercato è vera non tanto quando gli agenti economici possono
            scegliere tra un certo numero di imprese, tutte però dello stesso tipo, quanto piuttosto
            quando la scelta è estesa a tipi diversi. 
        
Bruni [2009] definisce civile
            l’impresa capace di farsi interprete e protagonista di una società che sta cambiando
            profondamente. L’impresa civile è «amica della società», scrive Bruni, perché sa
            riconoscere che ci sono passioni, ideali, rapporti umani che, non essendo merci, non
            possono essere trattati alla stessa stregua delle merci. Quando ciò accade – e accade
            spesso – è lo stesso bene dell’impresa a risentirne negativamente e non solo il bene
            comune della civitas. Non è difficile darsene conto. Se l’impresa è
            solo business – secondo l’aforisma per cui «business is business» – è evidente che
            riuscirà ad attrarre persone di bassa qualità relazionale, cioè manager e lavoratori
            mossi all’azione unicamente da motivazioni estrinseche. Se il segnale culturale che
            l’impresa dà è esclusivamente basato sul profitto, è evidente che tale segnale sarà
            captato principalmente da persone di un certo tipo. Ma, precisa Bruni, il profitto o il
            denaro è un incentivo troppo debole per muovere le energie più alte e potenti delle
            persone, la più rilevante delle quali è la libertà, che non può essere prodotta né
            comprata. E dove non c’è libertà, non può esserci creatività e tantomeno capacità di
            innovazione. 

2. Uno
            sguardo nuovo sulla realtà dell’impresa 



Cosa presuppone la transizione, che
            richiederà certamente tempo, dalla concezione dell’impresa socialmente responsabile a
            quella dell’impresa civilmente responsabile? Detto altrimenti: quale pezzo importante
            dell’infrastrutturazione concettuale in economia occorre cambiare per rendere possibile
            una tale transizione? L’abbandono di quel pessimismo antropologico che risale a
            Guicciardini e Machiavelli, passa per Hobbes e Mandeville e giunge fino alla moderna
            sistemazione del mainstream economico. Si tratta dell’assunto
            secondo cui gli esseri umani sono individui troppo opportunisti e autointeressati per
            pensare che possano prendere in qualche considerazione, nel loro agire, categorie quali
            i sentimenti morali, la reciprocità, il bene comune e altre ancora. Maffeo Pantaleoni,
            certamente il più illustre, assieme a Vilfredo Pareto, degli economisti italiani a
            cavallo tra Ottocento e Novecento, sfidava, in un saggio del 1925, gli «ottimisti» a
            dimostrare che le motivazioni che spingono 
        
gli spazzini a scopare, i sarti a fare vestiti, i
                tranvieri a restare in servizio dodici ore al giorno, il minatore a scendere in
                miniera, il mugnaio a comprare e vendere grano, ecc. siano il loro amore, dignità,
                spirito di sacrificio, spirito di solidarietà e non semplicemente un tipo di
                beneficio che è chiamato economico [Pantaleoni 1925, 217]. 


È su un tale cinismo antropologico –
            fondato, si badi, su un assunto e non già su riscontri tratti dal mondo reale – che si è
            andato costruendo l’imponente edificio dell’homo oeconomicus che è
            tuttora il paradigma dominante in economia. È chiaro, o così dovrebbe risultare a
            un’attenta riflessione, che entro l’orizzonte dell’homo oeconomicus
            non ci può essere spazio per la responsabilità civile dell’impresa. Infatti, per questa
            prospettiva di discorso l’essere umano è unidimensionale, in grado di muoversi per
            raggiungere un solo scopo. Se si tratta dell’imprenditore, tale scopo è la
            massimizzazione del profitto; se si tratta del consumatore lo scopo è la massimizzazione
            dell’utilità. Le altre dimensioni, da quella politica a quelle sociale, emozionale,
            religiosa, devono essere tenute rigorosamente in disparte o, tutt’al più, possono
            entrare a comporre il sistema di vincoli sotto i quali va massimizzata la funzione
            obiettivo. La ragione è immediata: massimizzare più obiettivi diversi nello stesso tempo
            è un’operazione praticamente impossibile. Mai si arriverebbe a determinare un equilibrio
            economico generale. 
Si può notare, di sfuggita, che la
            negazione della natura essenzialmente multidimensionale dell’essere umano ha condotto ad
            avvalorare una dicotomia ancor’oggi prevalente, quella tra imprese come mere macchine da
            soldi (le imprese for profit) e imprese non profit che perseguono un fine di utilità
            sociale. Come se non fosse vero che vi sono «imprenditori da soldi» che si pongono
            obiettivi di pubblica utilità e, d’altro canto, che vi sono imprese sociali che
            realizzano profitti che, pure, non vengono ridistribuiti. È l’assunto, fattualmente
            falso, di unidimensionalità a tenere in vita simili distinzioni prive di senso, oltreché
            dannose. 
Chi, in tempi a noi vicini, ha
            cercato di dare un fondamento teorico all’assunto di cui si sta parlando sono stati
            Michael C. Jensen e William H. Meckling. In un saggio del 1994, dall’impegnativo (ed
            evocativo) titolo The Nature of Man, i due autori sviluppano una
            variante della nozione di homo
                oeconomicus, che chiamano
            il modello Remm (Resourceful, Evaluative, Maximizing Model) in grado di «catturare la
            vera essenza della natura umana [sic!]». I postulati su cui si
            fonda il modello Remm sono quattro: 1) ogni individuo è un valutatore, capace cioè di
            attribuire un valore alle opzioni tra cui deve scegliere; 2) i desideri dell’individuo
            sono illimitati; 3) ogni agente economico è un massimizzatore; 4) gli individui sono
            creativi, sono in grado cioè di generare risorse. L’implicazione comportamentale del
            modello è che, quali che siano l’ambito di attività e la posizione occupata
            nell’organizzazione, l’individuo si comporta sempre come un massimizzatore creativo che
            sa valutare tutte le situazioni di trade-off. Vale a dire: «Piaccia
            o non piaccia, gli individui sono disposti a sacrificare un po’ di qualsiasi cosa si
            desideri, persino la reputazione o la
            moralità, per un ammontare sufficientemente grande di altre cose
            desiderate» [Jensen e Meckling 1994, 9; corsivo aggiunto]. Per esplicare meglio il senso
            del loro modello, gli autori si avvalgono di un aneddoto attribuito a George Bernard
            Shaw. Durante una crociera il celebre commediografo chiede a un’attrice in servizio
            sulla nave se sia disposta a trascorrere la notte con lui nella sua cabina per un
            milione di dollari. Ottenuto l’assenso, Shaw le domanda: «Cosa ne dice di dieci
            dollari?». Al che l’attrice risponde indignata: «Ma chi pensa che io sia?». La risposta
            non si fa attendere: «Abbiamo già appurato ciò. Ora dobbiamo metterci d’accordo sul
            prezzo» [ibidem]. 
Una concezione teorica come quella
            sottostante il modello Remm potrebbe anche essere considerata un mero esercizio retorico
            o un comodo espediente analitico per facilitare la soluzione dei problemi, se non fosse
            che gli stessi Jensen e Meckling terminano la loro esposizione con la seguente
            raccomandazione, rivolta sia alla comunità degli studiosi sia ai decisori politici: 
La sfida per la nostra società e per tutte le
                organizzazioni d’impresa che in essa operano è quella di arrivare a fissare regole
                del gioco [cioè istituzioni economiche] e prassi educative [e quindi programmi di
                insegnamento] che diffondano le applicazioni pratiche del Remm, così da migliorare
                l’uso efficace delle risorse scarse disponibili [ibidem, 18].
            


Una raccomandazione, questa, che è
            stata ampiamente accolta nell’ambiente delle business schools e
            dalle varie agenzie di consulenza manageriale. Non ci si può
            allora meravigliare se, nonostante le dichiarazioni di facciata, in tali ambienti lo
                humanistic management – che rifiuta il Remm – non sia ancora
            riuscito a scalzare lo scientific management, tutto centrato sul
            riduzionismo che sorregge la logica del Remm. 
Le conseguenze associate al ritardo
            con cui avviene il cambio di paradigma sono sotto gli occhi di tutti. Una vasta indagine
            empirica sul grado di fiducia degli stakeholder nei confronti delle imprese, svolta dal
            World Economic Forum nel 2006 – ben prima, dunque, dello scoppio della crisi – su un
            campione di ventunomila interviste a cittadini di venti paesi diversi, ha indicato come
            l’obiettivo dell’esclusiva massimizzazione del profitto da parte delle imprese venga
            considerato la prima causa del preoccupante calo di fiducia nei loro confronti[5]. Interessante è riportare il giudizio a proposito del Remm di Sumantra
            Ghoshal, della London School of Economics, certamente tra i massimi esponenti degli
            studi di management. Riallacciandosi all’affermazione di Kurt Lewin del 1945 secondo cui
            «nulla è più pratico di una buona teoria», Ghoshal ha scritto – criticando
            implicitamente Jensen e Meckling – che «nulla è più pericoloso di una cattiva teoria
            [...] Le cattive teorie del management sono proprio quelle che distruggono le buone
            pratiche manageriali» (cit. in Sison [2008, 19]). Invero, non si potrà mai pensare di
            arrivare a civilizzare il mercato fintanto che il mindset di
            riferimento resta quello della dottrina hobbesiana; fintanto, cioè, che non si è
            disposti ad ammettere che le virtù civili e i valori morali fanno parte del
                core business dell’impresa e non sono qualcosa che può esserle
            imposto ab estrinseco. 
Ma c’è di più. L’influenza negativa
            esercitata dal modello Remm non si manifesta unicamente nell’ambito dell’organizzazione
            aziendale, come ha sottolineato Ghoshal, ma comporta ricadute importanti sul processo di
            formazione di leggi e regole. Stout [2011] ha brillantemente chiarito che in questo
            ambito domina ancora l’idea, che risale al celebre Oliver W. Holmes, secondo cui la
            legge promuove l’ordine sociale usando punizioni e ricompense al fine di cambiare il
            «costo» del comportamento. Holmes è il fondatore della teoria
            dell’uomo cattivo (bad man), teoria che è al cuore della moderna
            giurisprudenza: 
Se vuoi capire la legge [...] devi vederla come la
                vedrebbe l’uomo cattivo, il quale è unicamente interessato alle conseguenze
                materiali che la conoscenza della legge gli consente di predire e non come la
                vedrebbe un uomo buono che trova le ragioni della sua condotta nelle pieghe della
                sua coscienza [Holmes 1897, 459]. 


L’uomo cattivo di Holmes, che
            corrisponde in tutto all’homo oeconomicus del Remm, non vede la
            legge come un insieme di comandi morali, perché la moralità non ha nulla a che fare con
            il diritto. Eppure, come non pensare che già in epoca romana si riteneva che «leges sine
            moribus vanae» («le leggi senza le morali sono inutili»)?[6] 
        
Chiaramente, una concezione del
            genere avrebbe senso se fosse vero che tutti o la gran parte degli individui fossero
            soggetti autointeressati e asociali. Ma l’evidenza fattuale, basata sia su esperimenti
            di laboratorio sia su indagini empiriche, ci informa che così non è, perché il numero di
            coloro che esibiscono comportamenti prosociali (per esempio, si sacrificano per
            conseguire fini collettivi) e non autointeressati (per esempio, praticano in modo
            sistematico il dono come gratuità) è ormai maggioritario. Ecco perché Lynn Stout avanza
            con decisione la proposta di prendere sul serio, nella teoria del diritto, l’idea di
            coscienza, di quella forza interiore che ispira comportamenti prosociali e non
            egoistici. Concettualizzare la legge, come una sorta di sistema di prezzi che fa pagare
            i danni dovuti a negligenze varie e al non rispetto dei termini contrattuali, ha come
            effetto, certamente negativo, di aumentare il costo della coscienza. Insegnare l’egoismo
            è una profezia che si autoavvera[7]. È questa la causa del cosiddetto «paradosso del
            profitto» di cui parla Bowie [1988]: proprio come accade con il «paradosso edonistico»,
            secondo cui più si cerca il piacere, meno lo si raggiunge, così più un’impresa è
            ossessionata dal profitto e meno probabile è che riesca a realizzarlo. 
È interessante ricordare che un
            contemporaneo di Holmes, il giudice della Corte suprema americana Louis Brandeis,
            credeva piuttosto – contra Holmes – «che parte non secondaria dello
            scopo della legge è quella di rendere gli uomini buoni» (cit. in Stout [2011, 196]).
            Quanto a dire che le buone leggi rendono gli uomini buoni (come appunto recita il
            sottotitolo del libro di Stout). Ma, come i fatti hanno dimostrato, la linea di pensiero
            di Brandeis è uscita perdente nella competizione con quella di Holmes e se ne sono visti
            i risultati. D’altro canto, non è forse vero che la vita civilizzata dipende da quanto
            sono diffusi, tra la popolazione, i comportamenti prosociali e non egoistici? 
Come si è scritto nel capitolo II, i
            tratti comportamentali che si osservano nella realtà (prosociali, asociali, antisociali)
            sono ovunque presenti nelle società. Quel che muta da una società all’altra è la loro
            combinazione: in alcune fasi storiche prevalgono comportamenti antisociali e/o asociali,
            in altre quelli prosociali, con esiti sul piano economico e su quello del progresso
            civile che è facile immaginare[8]. Si pone la domanda: da cosa dipende che in una data società, in un dato
            periodo storico, la composizione organica dei tratti comportamentali veda la prevalenza
            dell’uno o dell’altro tipo? Ebbene, il fattore decisivo, anche se non l’unico, è il modo
            in cui si arriva ad articolare il sistema legislativo. Se il legislatore, facendo
            propria un’antropologia di tipo hobbesiano, confeziona norme che caricano sulle spalle
            di tutti i cittadini pesanti sanzioni e punizioni allo scopo di assicurare la
            prevenzione di atti illegali da parte degli antisociali, è evidente che i cittadini
            prosociali (e quelli asociali), che non avrebbero certo bisogno
            di quei deterrenti, non riusciranno a sopportare il costo e quindi, sia pure
                obtorto collo, tenderanno a modificare per via endogena il
            proprio sistema motivazionale. Come scrive Stout [ibidem], se si
            vuole che aumentino le persone buone, non si deve tentarle a essere cattive. 
È questo il cosiddetto meccanismo
            del crowding-out («spiazzamento»): leggi di marca hobbesiana
            tendono a far aumentare nella popolazione la percentuale delle motivazioni estrinseche e
            quindi ad accrescere la diffusione dei comportamenti di tipo antisociale. Un’idea,
            questa, che già Platone aveva anticipato quando scriveva: «Le persone buone non hanno
            bisogno delle leggi che dicano loro di agire in modo responsabile; mentre le persone
            cattive troveranno sempre un modo per eludere le leggi» (Apologia di
                Socrate). Proprio perché i tipi antisociali non sono poi così tanto
            disturbati dal costo dell’enforcement delle norme legali, dal
            momento che in ogni caso cercheranno in vari modi di eluderle (si pensi, per esempio, a
            quel che accade con l’evasione fiscale). 
Alla luce di quanto precede, siamo
            ora in grado di comprendere come e dove intervenire se si vogliono accelerare i tempi
            per far avanzare la cultura e la pratica della Rci. Fintanto che si pensa all’impresa
            come a un soggetto la cui logica di azione è esclusivamente quella dell’homo
                oeconomicus, è evidente che mai si potrà ammettere che possa esistere
            un’impresa civilmente responsabile. Ma ciò dipende dalla teoria, cioè dal punto di vista
            dal quale si scruta la realtà e non già dalla realtà stessa. 

3. I diritti
            umani come primario banco di prova della Rci 



In quali aree, considerata l’attuale
            configurazione economica globale, è particolarmente avvertita l’urgenza di avanzare
            verso la piena realizzazione della Rci? In altro modo: in quali aree eticamente
            sensibili la pratica della Rci è oggi principalmente necessaria? Non vi è dubbio alcuno
            che la tematica dei diritti umani occupi un posto di assoluta preminenza. L’impresa
            rispetta i diritti umani della persona che sono sia indisponibili sia irrinunciabili? Dà
            alle persone la possibilità di operare in accordo con la loro umanità? Favorisce aspetti
            del potenziale umano quali la creatività, la razionalità
            espressiva, l’identità? Sono queste le domande che con sempre maggiore frequenza vengono
            poste al centro del dibattito pubblico quando, come sta avvenendo da qualche tempo, si
            parla di gestione basata sui valori (values-based management). 
È un fatto che negli ultimi decenni
            la violazione sistematica dei diritti umani, di questa speciale categoria di diritti
            morali (noti come iura hominum)[9], è stata associata all’azione delle imprese multinazionali (le Nazioni Unite
            stimano che siano oggi oltre 70 mila le multinazionali in attività a livello mondiale).
            Il fenomeno della globalizzazione, infatti, ha messo in evidenza una novità, ignota
            nelle epoche precedenti. Si tratta del fatto che mentre le multinazionali operano
            globalmente, i governi regolano nazionalmente. L’attuale economia metanazionale solo in
            piccola misura risponde ai sistemi legislativi nazionali. Ne consegue che gli strumenti
            giuridici che meglio si inseriscono nel processo di trasformazione economica in corso
            non sono quelli a carattere autoritativo, ma quelli forgiati da chi opera nel mercato,
            vale a dire i contratti che sono ormai diventati la fonte regolatrice per eccellenza. La
            circolazione internazionale di modelli contrattuali atipici è sempre più intensa. A
            crearli – come bene illustra Galgano [2010] – sono gli uffici legali delle grandi
            multinazionali o le associazioni internazionali delle categorie imprenditoriali. Si è
            giunti così a un diritto societario creato dalla business community
            – un vero e proprio esempio di soft law – che supera le
            discontinuità giuridiche delle legislazioni nazionali[10]. 
Per (quasi) tutto il XX secolo
            problemi come quello ora evidenziato sono stati concettualizzati come problemi politici,
            la cui soluzione doveva essere affidata ad attori pubblici in forza del principio che i
            governi fissano le regole (e le fanno rispettare), mentre le imprese seguono le regole.
            Quel che oggi è venuto a cessare è questa sorta di divisione del lavoro, con il
            risultato che sono di fatto scomparsi meccanismi adeguati di
                enforcement in caso di violazione delle norme. Il fenomeno
            dell’outsourcing globale della produzione – iniziato negli anni Ottanta con i casi Nike,
            Levi Strauss, Apple e altri –, se da un lato ha enormente accresciuto i livelli di
            produttività e i margini di profitto, dall’altro ha fatto esplodere il problema dei
            diritti umani e ha fatto nascere una nuova interpretazione del principio di
            responsabilità: le multinazionali devono essere considerate responsabili non solo per
            quel che fanno direttamente, ma anche per quanto avviene lungo l’intera catena di
            fornitura. E ciò in forza del richiamato principio etico secondo cui la capacità di
            scegliere – da non confondersi con la possibilità di scegliere – implica la capacità di
            acconsentire alle conseguenze che discendono dalle scelte effettuate. 
Si ponga mente al caso della Nike,
            una multinazionale che non ha fabbriche sue proprie e che acquista da una miriade di
            manifattori sparsi nel mondo tutto ciò che le serve per confezionare scarpe sportive.
            Quando i mezzi di comunicazione, sotto l’incalzare delle denunce da parte di Ong di
            violazione dei diritti umani, hanno incoraggiato a boicottare l’acquisto dei prodotti
            Nike, la multinazionale ha mutato la propria strategia di produzione dandosi un codice
            di comportamento in cui si legge, fra l’altro: 
Conduciamo i nostri affari con tutti i nostri
                partner sulla base di principi quali fiducia, lavoro di squadra, onestà e mutuo
                rispetto e ci attendiamo che tutti i nostri partner in affari operino sulla base
                degli stessi principi[11]. 


Philip Knight, il fondatore della
            multinazionale, non solo ha poi riconosciuto le tante situazioni di sfruttamento di cui
            la Nike era stata la causa efficiente, ma ha anche ammesso la propria responsabilità
            morale sulla base del principio etico sopra richiamato [Knight 2007]. Tanti altri sono i
            casi di cui si potrebbe dire. Per esempio, di imprese ritenute responsabili per le
            azioni dei fornitori di materie prime, di servizi o di semilavorati (Ford e Firestone;
            Starbucks e il caffè del commercio equo e solidale; StarKist e i pescatori di tonno;
            Walmart e le aziende di pulizie; McDonald’s e gli agricoltori ecc.) o anche di imprese
            considerate responsabili per il modo in cui i loro clienti
            usano i prodotti o i servizi forniti (armi da fuoco, gioco d’azzardo, cellulari e così via)[12]. 
In anni recenti il dibattito
            pubblico sul rapporto tra imprese e diritti umani si è imposto all’attenzione generale
            sulla scia di due processi distinti, ma convergenti nella pratica: per un verso, la
            critica filosofica ai principi del Global Compact delle Nazioni
            Unite sui diritti umani lanciato nel 1989; per l’altro verso, le polemiche che hanno
            accompagnato la conclusione dei lavori dello speciale Comitato della Commissione per i
            diritti umani delle Nazioni Unite. Il Comitato, che avrebbe dovuto portare a termine il
            lavoro svolto nel quinquennio 1997-2002 da Mary Robinson, all’epoca alto commissario
            dell’Onu per i diritti umani, termina la sua attività con un nulla di fatto: non si
            riesce cioè a trovare la convergenza necessaria sulla nozione stessa di diritto umano.
            Per uscire dal vicolo cieco, il 20 aprile 2005 la Commissione adotta una risoluzione sui
            «Diritti umani e le imprese transnazionali e altre imprese» in forza della quale viene
            dato mandato al segretario generale dell’Onu di nominare uno «speciale rappresentante»
            incaricato di definire un insieme di principi non negoziabili aventi per oggetto i
            diritti umani inalienabili. Proprio perché tali, i diritti umani non possono essere
            «concessi» dallo Stato o da altre organizzazioni, ma solo riconosciuti e tutelati, dato
            che essi esistono a prescindere dal fatto che un governo li accolga e protegga o meno.
            Valga un esempio notevole. Le leggi di segregazione razziale negli Stati Uniti sono
            state considerate, fino al 1954, pienamente compatibili con la Costituzione americana
            dalla Corte suprema di quel paese[13].
        
Il 28 luglio 2005 il segretario
            generale delle Nazioni Unite Kofi Annan nomina John G. Ruggie dell’Università di Harvard
            quale «rappresentante speciale», cui affida il duplice compito di identificare i casi
            più clamorosi di irresponsabilità delle imprese nel campo della violazione della
            Dichiarazione universale dei diritti dell’uomo, e di compilare un compendio di buone
            pratiche. Nell’aprile 2008 Ruggie pubblica il rapporto Promotion and
                Protection of All Human Rights, Civil, Political, Economic, Social and Cultural
                Rights, Including the Right to Development, un insieme di linee guida
            alle quali le imprese si sarebbero dovute attenere, per venire poi giudicate dal
            cosiddetto «tribunale della pubblica opinione»[14]. Come illustra Leisinger [2009], il Rapporto Ruggie statuisce che le imprese
            sono tenute a rispettare i diritti a prescindere dalle leggi nazionali. Quando una legge
            del paese che ospita l’impresa confligge con lo standard internazionale, la
            multinazionale deve dare la prevalenza a quest’ultimo, tenuto conto, naturalmente, del
            contesto locale. Nel rapporto viene inoltre specificato che cosa debba intendersi per
            complicità nell’abuso dei diritti umani in tutti i casi in cui la violazione viene
            commessa da altri. Il fatto che l’impresa sussidiaria debba eseguire ordini, oppure
            debba adempiere un’obbligazione contrattuale secondo la legge del luogo, non costituisce
            una ragione sufficiente per giustificare il comportamento lesivo dei diritti umani. Da
            ultimo, le imprese vengono incoraggiate ad applicare il values
                management, definito come l’impiego sistematico di «strumenti specifici
            mirati a definire la costituzione morale dell’organizzazione e i suoi valori guida». 
Nell’estate del 2011 Ruggie termina
            il suo mandato con la pubblicazione dei «Principi Guida» – quelle del 2008 erano invece
            «Linee Guida» – noti anche come Guiding Principles on Business and Human
                Rights. Implementing the United Nations «Protect, Respect and Remedy»
                Framework. Quali problemi solleva il rapporto? In primo luogo,
            l’approccio seguito è quello tradizionale, secondo cui è ai governi nazionali che spetta
            la responsabilità primaria in materia di diritti umani; la responsabilità delle imprese
            viene dopo, in posizione sostanzialmente ancillare. La ratio di
            questo principio è che fenomeni quali l’aumento vertiginoso dei
            processi di delocalizzazione e di outsourcing hanno talmente accresciuto i luoghi e i
            centri di responsabilità che l’impresa non è in grado di conoscere, e quindi di
            controllare, la diffusione della responsabilità fra tutti i membri dell’organizzazione
            che si collocano lungo la catena di fornitura. (Si rammenti che la burocrazia è stata
            denominata «la regola di nessuno» proprio per questa specifica ragione). Secondariamente
            – e questo aspetto è assai più intrigante – la ragione ultima per la quale i diritti
            umani vanno rispettati, ovunque e comunque, è di natura economica, non morale: le
            imprese rispettino i diritti umani – questo il messaggio –, perché in caso contrario
            perderanno il capitale reputazionale da esse accumulato in seguito alla sentenza del
            «tribunale della pubblica opinione». 
Questa concezione strumentalista (e
            riduzionista) della responsabilità genera difficoltà in generale – come si è visto nel
            capitolo precedente –, ma tali difficoltà diventano assai più serie quando il campo di
            applicazione diviene quello dei diritti umani. È nota la posizione di Paine [2000] al
            riguardo: se l’impresa si comporta in modo responsabile perché l’etica paga, cosa
            succede il giorno in cui questa non paga più? Non solo, ma i «Principi Guida» di Ruggie
            soffrono di una grave aporia, come ha posto in risalto Wettstein [2012]. Infatti, per
            indurre al comportamento responsabile dell’impresa il cosiddetto business
                case esige che si possa fare affidamento al biasimo morale. Se i clienti
            non giudicassero biasimevole la condotta irresponsabile dell’impresa, i primi non
            avrebbero alcun motivo di boicottare i prodotti che essa colloca sul mercato. Del pari,
            se gli investitori non giudicassero moralmente riprovevole il comportamento
            dell’impresa, perché mai dovrebbero astenersi dall’investire le loro risorse nel suo
            capitale? E se l’opinione pubblica non avesse ragione di biasimare l’impresa,
            quest’ultima non vedrebbe certo danneggiato il proprio capitale reputazionale. È dunque
            ovvio che, in ogni caso, il riferimento al giudizio morale sia inevitabile, anche se si
            accoglie la tesi del business case. Bernard Williams ha scritto che
            il biasimo «è la reazione caratteristica del sistema di moralità ogniqualvolta manchiamo
            di far fronte alle nostre obbligazioni» [Williams 1995, 177]. Si noti che la tesi del
                business case che fa leva sulla lode, come strumento per
            acquisire vantaggi economici, è del tutto simmetrica a quella
            che si avvale del biasimo. Infatti, si loda ciò che si reputa espressione della
            discrezione morale dell’agente[15]. 
Su un versante affatto diverso, per
            quanto concerne la responsabilità dell’impresa, si collocano i già ricordati
                Sullivan Principles del 1977, specificamente elaborati in
            funzione delle multinazionali che operavano in Sudafrica. A tali imprese veniva
            richiesto di sottoscrivere la clausola che le impegnava a operare per «eliminare leggi e
            costumi che impediscono la giustizia sociale, economica e politica». L’idea di fondo di
            tali principi è che l’impresa deve ritenersi responsabile non solo per quel che fa, ma
            anche per quel che non fa; in altre parole: di fronte alla violazione di un diritto
            umano che essa sarebbe in grado di impedire, l’impresa non può restare indifferente, né
            porsi in disparte. Il contrasto con i «Principi Guida» di Ruggie, su tale punto, non
            potrebbe essere più netto. Il principio 13b circoscrive infatti la responsabilità
            dell’impresa ai casi e alle situazioni in cui essa è direttamente o indirettamente
            complice nella violazione di un diritto umano[16]. Ruggie stesso illustrò il razionale che sta al fondo di tale posizione con
            l’argomento che occorre evitare entrambi i «fondamentalismi» nella gestione dei valori:
            sia quello di chi rifiuta di attribuire una qualche considerazione alla tematica dei
            diritti umani, sia quello di chi si ostina a considerare non negoziabili i diritti
            stessi. Ma come la storia insegna ad abundantiam, in ambito morale
            il moderatismo genera sempre conseguenze perverse. 
Come scegliere, allora, tra i
            Principi Sullivan e i Principi Ruggie? La proposta teorica di Santoro [2000; 2012],
            basata sulla fair share theory della responsabilità d’impresa per i
            diritti umani, mi pare una via pervia e accoglibile. Il criterio per giungere a
            stabilire quando una multinazionale (o altra impresa) è complice nella violazione di un
            diritto umano comprende tre elementi distinti ma congiunti. Il primo è la relazione tra
            l’agente morale e la vittima. Il principio di benevolenza, così
            come enunciato da David Hume, sancisce che più stretta è la relazione, più forte è il
            dovere di aiutare. Il secondo elemento concerne l’efficacia potenziale dell’agente
            morale nella promozione dei diritti umani. È, questa, un’applicazione particolare del
            principio kantiano secondo cui «dovere implica potere»: se l’agente è in grado di fare
            qualcosa, allora deve farlo. Infine, c’è la capacità di contribuzione: chi è
            maggiormente in grado di sostenere i costi per la difesa o l’affermazione dei diritti
            umani, è anche colui che ha il dovere di intervenire. Detto altrimenti, il ricco ha,
                coeteris paribus, più responsabilità del povero. 
È la caratura morale del management
            a stabilire il sistema di pesi da attribuire ai tre elementi di giudizio e quindi a
            determinare se si devono applicare i Principi Ruggie o quelli di Sullivan alle
            situazioni che si presentano. Nel caso specifico del Sudafrica, i Principi Ruggie non
            avrebbero certo richiesto alle multinazionali operanti in quel paese di intervenire
            contro l’apartheid, come invece è accaduto. Alcune di queste sono rimaste nel paese
            praticando la disobbedienza civile ed eliminando ogni discriminazione al proprio
            interno; altre, invece, hanno scelto di lasciare il Sudafrica per testimoniare la loro
            avversione all’apartheid pur rinunciando a investimenti altamente profittevoli. È,
            questo, un caso importante in cui la «profezia» di Peter F. Drucker – «Le imprese di
            successo sono quelle che si concentrano sulla responsabilità piuttosto che sul potere,
            sulla tenuta di lungo periodo e sulla reputazione della società piuttosto che accumulare
            risultati di breve termine l’uno sopra l’altro» [Drucker 1993, 57] – ha trovato il modo
            di avverarsi[17]. 
Non si può dire altrettanto per il
            caso, rimasto celebre, della Shell. Verso la fine degli anni Novanta, questa
            multinazionale del petrolio iniziava le estrazioni nel territorio Ogoni in Nigeria,
            paese governato all’epoca da una giunta militare che le offriva adeguata protezione per
            i suoi impianti. Quando l’oppositore del regime, Ken Saro-Wiwa,
            assieme ad altri attivisti per la difesa dei diritti umani, iniziò a criticare la
            politica di estrazione di petrolio, il governo dittatoriale non esitò a passarli per le
            armi. In quell’occasione, la Shell rimase silente nonostante il fatto che la sua voce e
            il suo intervento sarebbero valsi a evitare quelle esecuzioni. In nome della difesa
            degli interessi dei propri stakeholder (azionisti, dipendenti, clienti), la Shell
            accettò, di fatto, che venissero palesemente violati i diritti umani (cfr. Newburry e
            Gladwin [2002]). 
Come si può comprendere, i Principi
            Ruggie dimostrano tutta la loro debolezza e, pertanto, la loro scarsa efficacia in
            presenza di quell’autentica novità dell’oggi rappresentata dalla disgregazione della
            catena di fornitura che fa seguito all’espandersi del fenomeno delle delocalizzazioni
            nelle sue varie fattispecie (investimento diretto; appalto totale o parziale; creazione
            di zone economiche speciali): dall’acquisizione delle materie prime alla manifattura
            delle parti; dall’assemblaggio finale al trasporto fino all’utilizzatore finale. A ogni
            anello di questa catena è associata, a sua volta, una molteplicità di offerenti
            distribuiti su una pluralità di paesi. Se sono evidenti i benefici della
            riorganizzazione del processo produttivo, in termini di riduzione dei costi e dei tempi
            di fornitura, del pari evidenti sono i costi in termini di violazione dei diritti umani
            (salari ingiusti; condizioni di lavoro disumane; offese alla dignità della persona;
            discriminazioni di genere; e altro ancora). Qual è il vero e grande rischio che il
            mercato globale va oggi correndo? Quello di dare vita al divario morale (moral
                divide) tra paesi diversi e tra aree diverse all’interno dello stesso
            paese. La pluralità di standard etici, associati alle differenti matrici culturali
            presenti nei vari paesi, è un incentivo molto forte per le multinazionali e le altre
            imprese a praticare forme più o meno camuffate di moral shopping:
            si sceglie di delocalizzare in quelle aree dove più laschi sono i canoni morali vigenti
            e dove più blandi sono i sistemi di controllo. È questo il grande rischio del
            livellamento verso il basso (race to the bottom) della coscienza
            morale nell’area dei diritti umani[18]. 
        
Il nuovo ordine economico ha portato
            sulla scena il principale attore del capitalismo globalizzato: l’impresa transnazionale
            come vera e propria istituzione sociale, sulla quale grava una nuova responsabilità,
            quella di difendere l’economia di mercato democratica. È proprio a causa del suo ruolo
            come istituzione sociale che l’impresa, soprattutto se grande, non può esimersi dal
            compito di contribuire ad articolare l’agenda pubblica, e in particolare non può non
            preoccuparsi di contribuire a risolvere il divario morale, posto che la perdurante
            assenza di una governance globale poliarchica e sussidiaria – si badi: non si parla qui
            di government – non consente di formulare standard che possano
            essere resi universalmente esecutivi. Se, invece, l’impresa pensa solo a fare profitti,
            pur rispettando gli obblighi derivanti dalla responsabilità sociale, essa perde la sua
            «licenza sociale» a operare e, da ultimo, la sua giustificazione morale. In presenza di
            un declinante potere normativo degli Stati nazionali, l’impresa non può esimersi dal
            compito di contribuire a forgiare un diritto dei mercati globali (global
                market law) che incorpori valori ritenuti non negoziabili[19]. Si pensi, per citare un solo esempio, a quel che è avvenuto nell’ultimo
            decennio nell’area della regolamentazione finanziaria. Si è passati dalla
                light touch regulation alla no touch
                regulation: la mano del regolatore è diventata sempre più leggera fino a
            scomparire quasi del tutto. E se ne sono viste le drammatiche conseguenze. Le quali non
            si sarebbero di certo verificate se le grandi banche d’affari e i grandi operatori
            finanziari si fossero comportati in modo civilmente responsabile. 

4. La
            cittadinanza globale d’impresa 



Un’altra area di importante
            applicazione della Rci concerne la cittadinanza globale d’impresa (corporate
                global citizenship). Tale espressione è stata introdotta per la prima
            volta in modo esplicito da Klaus Schwab, presidente del World Economic
            Forum, in un saggio pubblicato su «Foreign Affairs» nel
            febbraio 2008, nel quale si parla di un «nuovo imperativo» in capo alle imprese che
            operano su scala globale. 
Esso [l’imperativo] esprime il convincimento che
                le imprese non solo devono impegnarsi con i loro stakeholder, giacché sono esse
                stesse stakeholder assieme ai governi e alla società civile. I leader delle imprese
                devono impegnarsi a favore dello sviluppo sostenibile e devono affrontare sfide
                globali quali il cambiamento climatico, la fornitura di cure sanitarie pubbliche, il
                management delle risorse, soprattutto dell’acqua. Poiché questi problemi globali
                sempre più impatteranno sulle imprese, non impegnarsi con essi causerà danni seri
                alla stessa bottom line. E dato che la cittadinanza globale è
                nell’interesse – illuminato, non miope – dell’impresa, essa è certamente sostenibile
                (cit. in Waddock [2009, 2]). 


Come si coglie da questo brano, è
            chiaro l’invito rivolto all’impresa ad andare oltre la prospettiva della mera
            responsabilità sociale, che però continua a essere necessaria. 
Sulla stessa linea si muovono i
            risultati del progetto di ricerca «Response» curato dalla Commissione europea e da Eabis
            (The Academy of Business in Society) e pubblicato nel 2008. Il messaggio centrale emerso
            dal progetto è che, per affrontare seriamente le grandi questioni dell’attuale passaggio
            d’epoca, non è più sufficiente l’impegno fattivo degli stakeholder sul fronte della
            denuncia e della partecipazione alla vita dell’impresa. Si rende necessaria invece una
            «reale condivisione di potere» tra impresa, enti pubblici e società civile organizzata.
            Detto altrimenti: non basta più declinare la responsabilità dell’impresa nei termini di
            un modello di governance e gestione strategica atto a creare valore per tutti gli
            stakeholder e distribuirlo equamente tra coloro che hanno concorso a crearlo. È la
            posizione, questa, assunta da Allen White e Marjorie Kelley, fondatori di Corporation
            2020, un influente think tank americano sui temi della responsabilità dell’impresa. Dei
            sei principi che Corporation 2020 indica come particolarmente urgenti per giungere a una
            riscrittura delle regole del gioco economico, meritano di esserne sottolineati in
            particolare tre: 1) lo scopo dell’impresa è porre gli interessi privati al servizio
            dell’interesse pubblico; 2) le imprese devono essere governate in modo partecipativo
            perché la sola trasparenza non è più sufficiente; 3) l’impresa
            deve porsi l’obiettivo di favorire, in positivo, il rispetto
            dei diritti umani fondamentali[20]. 
Giova osservare che, a prescindere
            dai comportamenti reali, nel momento in cui si parla di cittadinanza d’impresa si
            afferma – come suggerisce Henriques [2009] – sia che le imprese sono persone (ovviamente
            giuridiche) sia che, proprio perché tali, esse possono essere considerate cittadini. Se
            le imprese sono persone, allora sono soggetti di per sé moralmente responsabili, e
            pertanto non sono responsabili solo coloro che in esse operano. D’altro canto, se le
            imprese godono dello status di cittadini, a esse spettano, oltre ai diritti, i doveri
            propri della cittadinanza, primo fra tutti il dovere di contribuire al bene comune. Una
            nota di chiarimento sulla nozione di bene comune è qui opportuna. La categoria di bene
            comune va tenuta distinta sia da quella di bene totale, di ascendenza utilitaristica[21], sia da quella di bene pubblico, di derivazione struttural-organicistica. Il
            bene totale è la sommatoria dei beni individuali, mentre pubblico è il bene l’accesso al
            quale è assicurato a tutti, ma la cui fruibilità da parte del singolo è indipendente da
            quella di altri. Nel caso del bene comune, invece, il vantaggio che ciascuno trae dal
            suo uso non può essere separato dal vantaggio che altri pure traggono da esso. Dunque,
            il beneficio che il singolo ricava dal bene comune si consegue
                assieme a quello di altri, né contro, né a
                prescindere [Zamagni 2007]. 
Un ambito nel quale la nozione di
            cittadinanza d’impresa trova un esemplare campo di applicazione è quello che concerne
            l’impegno dell’impresa nei confronti dello sviluppo del territorio in cui opera. Oggi
            sappiamo che il successo dell’impresa procede di pari passo con quello del territorio di
            cui è parte. Se quest’ultimo non è in grado di assicurare, poniamo, adeguati livelli di
            istruzione, servizi sanitari capaci di incidere sul livello medio di salute,
            un’organizzazione del lavoro che sappia rendere compatibili, in maniera decente, tempi
            di vita familiare e tempi di lavoro, e così via, l’impresa non
            potrà mai conseguire successi duraturi, quali che siano le abilità del suo management. È
            risaputo, infatti, che l’aumento dello stato medio di salute della popolazione accresce
            in misura più che proporzionale il livello della produttività del lavoro. Lo stesso vale
            per il livello del capitale umano e per un welfare che faciliti il tasso di
            partecipazione femminile al mercato del lavoro. Ecco perché l’impresa civilmente
            responsabile non può pensare di disinteressarsi a problemi del genere, ritenendo che
            alla loro soluzione debba provvedere unicamente l’ente pubblico, il solo al quale
            spetterebbe la titolarità degli interventi. 
La nozione di responsabilità sociale
            condivisa, fatta propria in tempi recenti dalle istituzioni europee, cattura proprio il
            proposito – che la Commissione europea ha iniziato a tradurre in specifiche linee di
            indirizzo – che tra impresa, ente pubblico e società civile organizzata si realizzino
            forme nuove di cooperazione. Invero, la domanda crescente di responsabilità sociale
            condivisa – una domanda che postula, come specificazione importante, la nozione di
            cittadinanza d’impresa – è strettamente collegata alla recente evoluzione del welfare,
            alla deregolamentazione dei mercati, alla delegittimazione degli interventi statali in
            economia in chiave meramente assistenzialistica. 
Non è difficile darsene conto. È
            ormai acquisito, soprattutto a livello culturale, che il rilancio del processo di
            sviluppo sostenibile è possibile solo sulla base del paradigma del «valore condiviso»
            [Magatti 2012], un paradigma, questo, che va oltre sia la logica di sfruttamento delle
            risorse naturali e umane (logica che ha caratterizzato la lunga fase della società
            industriale), sia la centralità del cosiddetto «consumismo a debito». La nuova via dello
            sviluppo che le economie avanzate possono percorrere è quella che riunisce economia e
            società, armonizzando il successo dell’impresa con quello della comunità. Il che
            significa che per creare valore occorre procedere verso un’alleanza tra Stato, mercato e
            società civile nella prospettiva del valore condiviso: solo così si riusciranno ad
            attivare le energie migliori presenti nella società. È di speciale interesse, non tanto
            per l’idea in sé ma per la fonte da cui proviene – quella di due massimi esponenti della
            moderna scienza del management –, riferire il seguente pensiero di Michael E. Porter e
            di Marcus R. Kramer: 
        
Il concetto di valore condiviso riconosce che sono
                i bisogni della società e non solo i bisogni economici convenzionali a definire il
                mercato. Riconosce che i disastri sociali e i problemi sociali creano frequentemente
                dei costi interni per le aziende [...] Il valore condiviso consiste nell’espandere
                la dotazione complessiva di valore economico e sociale [...] È venuto il momento di
                assumere una visione più ampia della creazione di valore [...] Abbiamo bisogno di
                una forma più sofisticata di capitalismo, impregnata di finalità più sociali [Porter
                e Kramer 2011, 85]. 


Ancora una volta, la matrice
            filosofica del pragmatismo, tipica della cultura americana, finisce con l’avere il
            sopravvento su preconcetti ideologici che ancora attanagliano non pochi ambienti
            accademici e politici europei, preconcetti in forza dei quali si continua a credere che
            l’impresa non possa avere altro canone di riferimento che quello tayloristico, che pure
            è stato applicato per primo proprio negli Stati Uniti. Nell’ultimo decennio, una parte
            non insignificante, ma ancora minoritaria, del mondo imprenditoriale – anche italiano –
            va comprendendo la necessità di un proprio riposizionamento nella direzione di un
            modello di impresa non solo più attento alla dimensione sociale e ambientale, ma
            soprattutto pronto a inserire nella funzione obiettivo dell’impresa, vale a dire nel
                core business, il principio del valore condiviso. Come si
            comprende, ciò segna il superamento della nozione tradizionale di responsabilità sociale
            dell’impresa, una nozione che – come si è visto nel capitolo II – mantiene una duplice
            scissione: quella tra il momento della produzione e il momento della distribuzione del
            valore e quella tra competizione posizionale e competizione cooperativa. Siamo oggi
            giunti al punto che sulla copertina della «Harvard Business Review» si può leggere: «Le
            imprese migliori creano valore per la società, risolvono i problemi del mondo e fanno
            pure profitti [sic!]»[22]. 
In Italia sta crescendo il numero di
            quegli imprenditori che, non avendo mai ceduto alle sirene del capitalismo manageriale
            azionario – come lo chiama Gallino [2011] –, considerano il
            profitto una misura dell’efficacia della propria attività, ma non la motivazione unica
            del proprio agire. Costoro si vanno muovendo nella direzione del valore complessivo integrato[23]. I termini complessivo e integrato
            esigono un chiarimento importante. Anche con il ben noto approccio della
                triple bottom line – vera e propria bandiera della Rsi – si
            tiene conto delle dimensioni sociale e ambientale in aggiunta a quella economica nella
            valutazione della performance dell’impresa. Ma la logica sottostante è quella
                dell’economic value added, secondo cui le tre dimensioni sono
            prese in relazione additiva, con il profitto come unico indice sintetico del valore
            dell’impresa. Nell’approccio del valore complessivo integrato, invece, le medesime tre
            dimensioni sono considerate in relazione moltiplicativa; il che significa che nessuna
            delle tre può essere sacrificata a vantaggio delle altre due (si rifletta sulla
            differenza tra la proprietà aritmetica di una sommatoria e quella di una produttoria)[24]. 
Un luogo privilegiato in cui la
            nozione di cittadinanza d’impresa, come sopra precisata, dispiega tutto il suo
            potenziale pratico è quello che concerne la riforma del welfare. L’idea di fondo
            consiste nel far interagire, in modo sistematico e sulla base di definite procedure, i
            tre vertici del triangolo che denotano l’uno la sfera politico-istituzionale, l’altro la
            sfera della business community, l’altro ancora la sfera della
            società civile organizzata. È l’idea, in buona sostanza, della sussidiarietà circolare
            che, sola, può consentire il superamento del modello di welfare mix – tuttora in essere
            – senza mettere a repentaglio il fine dell’universalismo. Non vi è dubbio che il welfare
            mix – che si avvale dello strumento dei «quasi mercati» – costituisce un avanzamento
            importante rispetto al modello statalista di welfare, della cui improponibilità, oggi,
            sono tutti consapevoli. Esso poggia sull’idea che il problema da risolvere riguardi
            esclusivamente i costi, e quindi che non vi sarebbe altro da fare se non trovare i modi
            per ottenerne la riduzione. Chiaramente, solo in una società
            stazionaria (o quasi) in cui fosse possibile predefinire le tipologie di bisogno da
            soddisfare, ciò potrebbe ritenersi sufficiente. In una tale società, infatti, le
            situazioni di permanenza avrebbero la meglio su quelle di passaggio, così che sarebbe
            relativamente agevole prevedere e programmare i flussi di spesa e le modalità di
            intervento. 
Ma in società come le nostre
            caratterizzate da una sostenuta dinamica evolutiva per ciò che riguarda l’emergere di
            nuovi bisogni, nelle quali il meccanismo delle aspettative soggettive sospinge sempre
            più verso l’alto gli standard qualitativi, e nelle quali le situazioni di transizione
            (da un luogo all’altro; da una condizione lavorativa all’altra; dal lavoro alla
            formazione e poi di nuovo al lavoro) sono diventate la norma, una strategia basata sul
            solo contenimento dei costi e sulla razionalizzazione della spesa sarebbe votata al
            sicuro insuccesso. In altri termini, se si pensa di far dipendere il soddisfacimento dei
            bisogni di welfare dei cittadini di una società che deve progredire dalle sole risorse
            che l’ente pubblico riesce a mettere in campo con la tassazione – sia pure fortemente
            progressiva –, l’esito finale non potrà che essere l’abbandono dell’universalismo e
            l’adozione di programmi di tipo selettivistico. Oppure la riduzione significativa degli
            standard qualitativi per tutti. Ecco perché è urgente cambiare prospettiva. L’idea
            centrale è che non solo l’ente pubblico, ma tutta la società debba farsi carico del
            welfare. E ciò a partire dalla considerazione che i portatori di bisogni sono anche
            portatori di conoscenze e di risorse. È questo il modo concreto di prendere sul serio il
            principio di sussidiarietà, il cui ambito di applicazione non può ridursi alle relazioni
            tra ente pubblico e soggetti della società civile (la cosiddetta «sussidiarietà
            orizzontale»), ma deve investire l’impresa stessa. Si parla oggi di
                subsidiarity-based management per indicare che la governance
            basata su strutture gerarchiche è oggi ampiamente superata. Sono le strutture
            iperarchiche che vanno prendendone il posto. Un’area specifica in cui questo modello di
            governance sta dando i risultati migliori è quella della corporate family
                responsibility, come frontiera avanzata della Rci (si veda Faldetta
            [2008]). 
La conseguenza che deriva da un tale
            cambiamento è duplice. Da un lato, l’ente pubblico non può continuare a pensarsi come
            unico ed esclusivo titolare del diritto-dovere di erogare servizi di
            welfare e, specialmente, del potere di definire da solo i
                modi di soddisfacimento dei bisogni individuali. Dall’altro
            lato, i soggetti della società civile devono cessare di rappresentarsi come soggetti del
            parastato e le imprese non possono pensare di limitarsi alle pratiche filantropiche. Si
            pone la domanda: è fattibile un tale progetto? Sì, e per due ragioni principali. In
            primo luogo, perché i sistemi spontanei di regolazione delle attività a livello locale
            non sono più sufficienti, oggi, ad assicurare una governance efficace sia per i servizi
            di welfare sia per beni comuni quali aria, acqua, conoscenza, cultura, biodiversità ecc.
            Occorrono soggetti che sappiano svolgere la funzione di coordinatori e soprattutto
            quella di addensatori sociali. È questo il nuovo ruolo specifico sia delle
            organizzazioni della società civile sia delle imprese: facilitare la creazione di
            sistemi di partenariato fra soggetti pubblici e privati, profit e non profit. Si pensi
            allo straordinario successo ottenuto, in California, dalla Joint Venture Silicon Valley
            Network. In secondo luogo, perché le strategie di lotta alla povertà (relativa) nei
            paesi dell’Occidente avanzato potranno contare sempre di meno su strumenti di
            ridistribuzione del reddito e dovranno invece utilizzare sempre di più programmi di
                asset building che agiscono sul lato del patrimonio. Oggi la
            famiglia povera non è tanto quella cui manca il necessario per «sfamarsi», quanto
            piuttosto quella che non è in grado di accumulare un patrimonio che possa assicurarle un
            livello minimo di sicurezza sull’arco del tempo di vita. E non c’è chi non veda come,
            nell’implementazione di tali programmi, il ruolo delle imprese sia assolutamente
            indispensabile. Si pensi all’istituto del trust, alle varie forme di finanza alternativa
            e alla messa in opera dei mercati di qualità sociale: iniziative, queste, per la cui
            realizzazione è necessario mettere all’opera l’impresa. 
La responsabilità civile
            dell’impresa è oggi tra i modi più efficaci per creare quel capitale sociale di tipo
                linking che tutti riconoscono essere il fattore decisivo dello
            sviluppo sostenibile delle nostre società[25]. 
        

5. Economia
            civile di mercato e valore condiviso 



Si è detto che la creazione di
            valore oggi chiama in causa l’intera società e non solo una sua parte, cioè il sistema
            economico. La generazione di valore è tornata oggi – come già era accaduto all’epoca
            dell’Umanesimo civile nel XV secolo – ad avere bisogno di persone e non di semplici
            individui, e dunque di relazioni. È questo il senso profondo su cui si basa quel nuovo
            modello di economia di mercato, di cui si va parlando da qualche tempo, che è il
            capitalismo condiviso [Kruse, Freeman e Blasi 2012]. Lo shared
                capitalism è un assetto organizzativo volto ad allineare gli interessi
            degli stakeholder a quelli degli shareholder e a porre l’impresa in dialogo con tutte le
            sfere in cui si articola la società. L’evidenza empirica mostra che, laddove applicato
            sia pure in maniera parziale, questo modo di produzione accresce significativamente il
            livello dei vari indicatori di performance aziendale. Valore e ricchezza possono
            aumentare, infatti, solo attraverso una collaborazione leale tra imprese, enti pubblici
            e società civile organizzata, dal momento che, come osserva Magatti [2012], ciò che fa
            l’economia coincide e coinciderà sempre di più con quello che la radica nel suo contesto
            sociale. 
Siamo alla vigilia di una nuova
            stagione imprenditoriale che si caratterizza sia per il rifiuto di un modello basato
            sullo sfruttamento in favore di un modello centrato sul principio di reciprocità, sia
            per lo sforzo di dare un senso, cioè una direzione, all’attività d’impresa, la quale non
            può ridursi a pensare se stessa come mera «macchina da soldi». Invero, tra gli stessi
            imprenditori è sempre più diffuso il convincimento secondo cui il profitto non può
            essere l’unico obiettivo dell’impresa e soprattutto che non può esserci alcun
                trade-off tra profitto e impegno sociale, tra profitto e
            progresso civile. Perché il «come» si genera profitto è altrettanto importante del
            «quanto» se ne produce. Per dirla con una battuta, stiamo assistendo al passaggio dalla
            concezione secondo cui «ciò che è bene per l’impresa, è bene
            per la società», alla concezione opposta per cui «ciò che è bene per la società, è bene
            per l’impresa». Non c’è chi non veda come il valore condiviso postuli di necessità
            un’impresa civilmente responsabile nel senso specificato nelle pagine precedenti[26]. 
I termini
                impresa e imprenditore sono stati coniati,
            per la prima volta, dall’economista irlandese Richard Cantillon nel 1730; prima di
            allora si usavano altre espressioni per denotare coloro che si dedicavano all’attività
            produttiva. Sono tre le caratteristiche fondamentali che contraddistinguono la figura
            dell’imprenditore. La prima è la propensione al rischio.
            L’imprenditore è un soggetto che ama il rischio, ovviamente calcolato. Ciò significa che
            egli si muove all’azione prima ancora di conoscere quale sarà l’esito della sua
            attività. È un po’ come l’esploratore che avanza nel territorio pur non disponendo della
            mappa. La seconda caratteristica è la capacità di innovare.
            L’imprenditore non è tale se si limita a replicare quanto è stato realizzato da altri.
            Egli è dunque un soggetto che concorre a dilatare la frontiera delle possibilità
            produttive. In tal senso, è un agente del mutamento, il quale può riguardare il prodotto
            (innovazione di prodotto), il processo produttivo (innovazione di processo),
            l’organizzazione interna (innovazione organizzativa). In buona sostanza, l’imprenditore
            è il soggetto che riesce a gettare un ponte tra i luoghi in cui si produce la conoscenza
            e i luoghi in cui essa viene applicata. 
Infine, l’ars
                combinatoria (l’arte della combinazione). Al pari del direttore
            d’orchestra, l’imprenditore deve conoscere non solo le capacità dei suoi collaboratori,
            ma anche le caratteristiche del genius loci, e ciò al fine di
            organizzare il processo produttivo in maniera tale da favorire l’armonia di tutte le
            componenti. Quando l’imprenditore difetta di quest’arte, l’impresa diviene luogo di
            conflittualità, che conduce alla subottimalità dei risultati e talvolta alla sua rovina.
            Si badi che la capacità di combinazione è un’arte e non una
            tecnica che può essere appresa da un qualche manuale di istruzioni[27]. 
Chiaramente, questi tre attributi
            sono presenti, in forme e misure diverse, negli imprenditori del mondo reale. E infatti
            non tutti sono imprenditori di successo. Ciò dipende da una pluralità di fattori, di
            natura sia oggettiva sia soggettiva. Per esempio, vi sono culture che più di altre
            favoriscono l’intraprendenza e l’atteggiamento nei confronti del rischio. Sono tali le
            culture fondate sull’idea di sviluppo e di progresso umano integrale. Del pari, vi sono
            sistemi sociali che più di altri favoriscono la pratica dell’ars
            combinatoria: è praticamente impossibile realizzare l’armonia entro
            l’impresa se nell’economia persistono pesanti diseguaglianze nella distribuzione del
            reddito e della ricchezza. Quel che è importante tenere presente è che tutti e tre
            questi elementi devono sussistere, in qualche modo e grado, nella funzione
            imprenditoriale. 
Perché, soprattutto in questo tempo,
            è così importante insistere sull’ars combinatoria? La risposta è
            presto data. Ogniqualvolta persone diverse svolgono compiti tra loro interdipendenti, a
            seguito della divisione del lavoro, nasce un problema di coordinamento.
            L’interdipendenza può avere duplice natura: tecnologica o
                strategica. Nel primo caso, sono le caratteristiche stesse del
            processo produttivo a fissare le modalità del coordinamento. L’esempio tipico è la
            catena di montaggio e, più in generale, il sistema tayloristico. Nella fabbrica o
            nell’ufficio fordista, il coordinamento è presto realizzato: la gerarchia e un sistema
            di incentivi/punizioni bastano alla bisogna. La realtà che si è imposta in seguito alla
            rivoluzione delle nuove tecnologie, invece, è dominata dall’altro tipo di
            interdipendenza. «Strategica» significa che il comportamento di ciascun componente
            dell’organizzazione dipende, in buona parte, dalle sue aspettative circa le intenzioni e
            le motivazioni dei soggetti che operano sia dentro sia fuori dell’impresa. In tali casi,
            il coordinamento è un «incontro di menti» (meeting of mind), per
            dirla con l’economista americano, premio Nobel, Thomas Schelling [2006]: il che
            significa che se non si conoscono le motivazioni che spingono le persone ad agire,
            difficilmente l’impresa potrà avere successo. Ecco perché oggi
            si parla di humanistic management e si sta rivalutando il modello
            della «bottega leonardesca». 
Che dire del fine in vista del quale
            l’imprenditore fa quel che fa? Conosciamo la risposta del
                mainstream economico: il fine dell’impresa è la massimizzazione
            del profitto (di breve o di lungo periodo a seconda delle versioni). Ma ciò non coglie
            nel segno, perché, come la realtà ci mostra, i fini possono essere diversificati.
            Inoltre, non è il fine perseguito a definire la natura imprenditoriale, ma i tre
            attributi di cui si è detto sopra. La scelta del fine va lasciata alla libera scelta
            degli agenti, che dipende a sua volta dal loro sistema motivazionale (si veda
                supra, cap. II, par. 2). In buona sostanza, l’impresa è il
                genus che comprende al suo interno diverse species
            in forza del fine perseguito: capitalistica, sociale, civile, cooperativa,
            pubblica. Un sistema economico autenticamente liberale, rispettoso cioè delle ragioni
            della libertà, non può allora favorire o scoraggiare, per esempio sul piano fiscale o su
            quello normativo, l’uno o l’altro tipo di impresa. 
La recente ondata di interesse per i
            temi e le pratiche della responsabilità civile dell’impresa può essere vista come la
            presa d’atto da parte del mondo imprenditoriale che è giunto il momento di procedere con
            decisione alla civilizzazione del mercato, pena il collasso dell’intero sistema. Invero,
            se la Rci viene considerata un mero strumento o un’occasione per aumentare le quote di
            mercato delle imprese, allora hanno ragione i suoi detrattori, perché se il fine ultimo
            che l’impresa intende perseguire è l’efficienza economica, la legge e un raffinato
            sistema di controlli è tutto quanto serve alla bisogna. Ma se invece il fine è
            contribuire a rendere più civili le nostre economie di mercato, allora le critiche alla
            Rci risultano prive di fondamento, proprio perché questa possiede un valore non
            solamente strumentale, ma anche espressivo. Mentre al manager dell’impresa «alla
            Friedman» nessuno chiederà mai di dare conto del valore espressivo da essa generato, non
            così accade con il manager dell’impresa civilmente responsabile [Guiso, Sapienza e
            Zingales 2010]. 
Sorge spontanea la domanda: nel
            contesto di economie di mercato come sono quelle che oggi conosciamo, è possibile che
            soggetti d’impresa il cui modus operandi è fondato sui principi
            della Rci riescano a rimanere sul mercato e, possibilmente, a
            espandersi? Vale a dire, quale spazio possono conquistarsi imprese che prendono sul
            serio la Rci in un ambito – qual è quello economico – in cui la spinta all’impersonalità
            dei rapporti e all’individualismo autointeressato non solo è forte, ma addirittura viene
            ritenuta condizione indispensabile per la buona conduzione degli affari? Conosciamo la
            risposta di coloro che si riconoscono nella linea di pensiero
            Polanyi-Hirschman-Hirsch-Hollis, per citare solamente gli autori più rappresentativi. La
            loro idea di fondo è che gli agenti economici, intervenendo nel mercato regolato dal
            solo principio dello scambio di equivalenti, sono indotti ad assumere comportamenti
            esclusivamente autointeressati. Con l’andar del tempo, essi tenderanno a trasferire
            questi modi ad altri ambiti sociali, anche a quelli in cui il conseguimento del bene
            comune esigerebbe l’adozione di atti virtuosi (si ricordi che virtuoso è l’atto che non
            semplicemente è nell’interesse comune, ma che è compiuto
                perché è nell’interesse comune). È questa la tesi del contagio
            così cara a Karl Polanyi: «il mercato avanza sulla desertificazione della società». 
In parte diversa
            nell’argomentazione, ma convergente nella conclusione, la posizione di autori come
            Brennan e Hamlin [1995], secondo cui la virtù, essendo un atto buono ripetuto, e il cui
            valore aumenta con l’uso, come insegnava Aristotele, dipende dalle abitudini acquisite
            da un individuo. Ne deriva che una società nella quale vengono privilegiate istituzioni
            economiche che tendono a economizzare l’uso delle virtù da parte dei cittadini, è una
            società che non solo vedrà decumularsi il suo patrimonio di virtù, ma troverà difficile
            ricostituirlo. E questo perché le virtù, al pari dei muscoli, si atrofizzano se non
            vengono usate. Brennan e Hamlin parlano, a tale proposito, di «muscolo morale»:
            l’economia nell’uso delle virtù spiazza la possibilità di produrre virtù. E dunque
            quanto più ci si affida a istituzioni il cui funzionamento è legato al principio dello
            scambio di equivalenti, tanto più i tratti culturali e le norme sociali di comportamento
            della società saranno congruenti a quel principio. Analoga, anche se più sofisticata, la
            conclusione cui giunge Martin Hollis con il suo «paradosso della fiducia»: 
Più forte è il legame della fiducia, più una
                società può progredire; più essa progredisce, più i suoi membri diventano razionali
                e perciò più strumentali nel rapportarsi tra loro. Più
                strumentali essi sono, meno diventano capaci di dare e ricevere fiducia. Così lo
                sviluppo della società erode il legame che la rende possibile e di cui ha
                continuamente bisogno [Hollis 1998, 73]. 


Come si comprende, se avessero
            ragione questi (e altri) autori, ben poche sarebbero le speranze di rispondere
            positivamente all’interrogativo sopra posto. Ma, per fortuna, la situazione non è così
            disperata come potrebbe apparire a prima vista. In primo luogo, l’argomento che regge la
            linea di pensiero qui in discussione sarebbe accettabile se fosse possibile dimostrare
            che esiste un nesso causale tra disposizioni e istituzioni che risparmiano le virtù, un
            nesso, cioè, in forza del quale si potesse arrivare a sostenere che, operando sul
            mercato capitalistico, gli agenti arrivano, col tempo, ad acquisire per contagio una
            divisa individualistica. Ora, a prescindere dalla circostanza che una tale dimostrazione
            non è mai stata prodotta, il fatto è che persone con disposizioni virtuose, agendo in
            contesti istituzionali in cui le regole del gioco sono forgiate a partire dall’assunto
            di comportamento autointeressato (e razionale), tendono a ottenere risultati superiori
            rispetto a quelli ottenuti da soggetti mossi da disposizioni egocentriche. Un esempio
            per tutti: si pensi alle molteplici situazioni descritte dal dilemma del prigioniero.
            Giocato da soggetti non virtuosi – nel senso sopra specificato –, l’equilibrio cui essi
            arrivano è sempre un risultato subottimale. Giocato invece da soggetti che attribuiscono
            un valore intrinseco, cioè non solo strumentale, a quel che fanno, il medesimo gioco
            conduce alla soluzione ottimale. Generalizzando: il fatto è che il soggetto virtuoso che
            opera in un mercato che si regge sul solo principio dello scambio di equivalenti
            «fiorisce» perché fa ciò che il mercato premia e valorizza, anche se il motivo per cui
            lo fa non è il conseguimento del premio. In tal senso, il premio rafforza la
            disposizione interiore, perché rende meno «costoso» l’esercizio della virtù. 
In secondo luogo, la tesi di Polanyi
            e degli altri studiosi sopra citati esige, per essere valida, che le disposizioni
            virtuose conseguano ai comportamenti, mentre è vero esattamente il contrario. Neppure il
            behaviorismo più spinto arriva a sostenere che il comportamento è un
                prius rispetto alle disposizioni
            d’animo. Non solo, ma se quella tesi fosse vera, non si riuscirebbe a spiegare perché,
            nelle condizioni storiche attuali caratterizzate dalla dominanza di istituzioni che
            «economizzano la virtù», si assiste a una fioritura di organizzazioni d’impresa che si
            muovono in altra direzione. Questo accade perché la natura di ciò che induce l’attore a
            scegliere di comportarsi in modo virtuoso è rilevante. Infatti, che un soggetto si
            comporti in modo virtuoso per paura della sanzione (legale o sociale che sia) oppure
            perché intrinsecamente motivato a comportarsi in tal modo fa differenza, e tanta[28]. 
In definitiva, in un contesto quale
            quello attuale in cui sono prevalenti le istituzioni economiche basate sul principio
            dello scambio di equivalenti, che cosa può rendere manifesta la possibilità di un agire
            virtuoso – nel senso delle virtù civiche – capace di generare risultati positivi tali da
            far scattare quel meccanismo di scelta delle disposizioni di cui si è appena detto? La
            pratica della responsabilità civile da parte dell’impresa. Questo è il vero e grande
            ruolo di soggetti che, fondando il proprio agire sul principio di reciprocità, finiscono
            con il contagiare gli altri. Si tratta di una sorta di legge di Gresham all’incontrario:
            la moneta buona attira a sé la cattiva! Ebbene, il senso dell’impresa civilmente
            responsabile è aprire il mercato, dilatandone il raggio d’azione e soprattutto la
            sostenibilità. Non si deve dimenticare, infatti, che ciò che «erode» il legame sociale
            non è il mercato di per sé, ma un mercato ridotto a solo scambio di equivalenti; non
            dunque il mercato civile, ma quello «incivile» perché non edificato – come ben sapevano
            gli umanisti del XV secolo – sulla reciprocità come virtù civile [Bruni e Zamagni 2004]. 
Mettendo in risalto lo stretto
            legame tra impresa civile e umanizzazione del mercato arrivo così al termine di questa
            esplorazione attorno al grande tema della responsabilità dell’impresa. L’intento
            principale che ha guidato la ricerca è stato quello di ripensare, in chiave generativa,
            il ruolo dell’imprenditore nel nuovo contesto economico che si è venuto a configurare al
            seguito dei fenomeni della globalizzazione e della terza rivoluzione industriale. È
            ormai acquisito che l’azione economica, oggi, non può essere
            riduttivamente concepita nei termini di tutto ciò che vale ad aumentare il prodotto
            sperando che ciò possa bastare ad assicurare la convivenza sociale; piuttosto, essa deve
            mirare alla vita in comune. Come Aristotele aveva ben compreso, la vita in comune è cosa
            ben diversa dalla mera comunanza, la quale riguarda anche gli animali al pascolo. In
            questo, infatti, ciascun animale mangia per proprio conto e cerca, se gli riesce, di
            sottrarre cibo agli altri. Nella società degli umani, invece, il bene di ciascuno può
            essere raggiunto solo con l’opera di tutti. E soprattutto, il bene di ciascuno non può
            essere fruito se non lo è anche dagli altri. 
Oggi sappiamo che per assicurare la
            sostenibilità di una vitale economia di mercato c’è bisogno di una continua immissione
            di valori dall’esterno del mercato stesso, proprio come suggerisce – su un altro fronte
            – il paradosso di Böckenförde secondo cui lo Stato liberale secolarizzato vive di
            presupposti che esso stesso non può garantire. Il cuore del paradosso consiste in
            questo: che lo Stato liberale può esistere solo se la libertà che esso promette ai suoi
            cittadini viene regolata dalla costituzione morale dei singoli e da strutture sociali
            ispirate al bene comune. Se invece lo Stato liberale tenta di imporre quella
            regolazione, esso rinuncia al proprio essere liberale, finendo con il ricadere in quella
            stessa istanza di totalismo da cui afferma di emanciparsi. Mutatis
                mutandis, lo stesso discorso vale per il mercato. L’economia di mercato
            postula sì l’eguaglianza tra coloro che vi prendono parte, ma genera ex
                post diseguaglianza di risultati. E quando l’eguaglianza nell’essere
            diverge troppo e troppo a lungo dall’eguaglianza nell’avere, è la ragione stessa del
            mercato a essere messa in dubbio. Ebbene, operare affinché l’economia di mercato torni a
            essere civile – come fu, ma per troppo breve tempo, ai suoi albori – è la grande sfida
            che l’impresa di oggi deve saper accogliere attingendo, a larghe mani, alle virtù del
            coraggio e della saggezza. 
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                    per la sicurezza del mio Paese. Le multinazionali sono state incoronate: ciò che
                    ne conseguirà è un’era di corruzione nelle alte cariche del Paese [...] e la
                    ricchezza verrà a concentrarsi in poche mani e la Repubblica sarà distrutta.
                    Provo più ansia in questo momento per la salvezza del mio Paese di quanta ne
                    abbia provata persino durante la guerra». Ed era il 1864! Cit. in Cardini e
                    Taddei [2012, 21]. 

[13]  Si badi che la nozione di non negoziabilità
                    implica l’impossibilità di accettare trade-off tra diritti
                    diversi e soprattutto tra diritti e interessi, sia pure legittimi.

[14]  Cfr. www.reports-and-materials.org/Ruggie-report-7-Apr-2008.pdf.
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                    «responsabilità civile dell’impresa». 
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                        17th Session, New York.

[17]  Fiaschi et al. [2012]
                    confrontano le strategie di responsabilità sociale nei riguardi dei diritti
                    umani adottate da un campione di multinazionali dei paesi Brics con quelle delle
                    imprese omologhe di paesi avanzati. Il risultato, per certi aspetti inatteso, è
                    che le imprese del primo gruppo esibiscono un comportamento assai più proattivo
                    di quelle del secondo gruppo, le quali si attivano solamente dopo la denuncia di
                    abusi scandalosi nei confronti dei diritti umani.

[18]  Valga un esempio reale. All’inizio del nuovo
                    secolo, in Thailandia la multinazionale Reebok aveva aperto una sussidiaria, i
                    cui lavoratori avevano un orario di lavoro settimanale di 72 ore. Temendo le
                    reazioni dell’opinione pubblica e degli attivisti «no global», la Reebok prese
                    la decisione di licenziare 400 operai della fabbrica. L’esito finale fu che
                    questi lavoratori andarono a lavorare sotto condizioni ancora peggiori.
                

[19]  Un’interessante agenda di possibili e
                    concrete linee di azione in tale direzione è quella di Twining [2009].

[20] 
                    www.corporation2020.org. 

[21]  Ha scritto Jeremy Bentham, principale
                    esponente dell’utilitarismo filosofico: «La comunità è un corpo fittizio,
                    composto di persone individuali che si suppone costituiscano le sue membra. Ma
                    cos’è l’interesse della comunità? La somma degli interessi
                    dei parecchi membri che la compongono» [Bentham 2005, I, IV; corsivo
                    aggiunto].

[22]  Rosabeth M. Kanter suggerisce sei parametri
                    per identificare le imprese migliori: centralità dei fini e dei valori;
                    orientamento al medio e lungo termine; capacità di stimolare le motivazioni
                    intrinseche dei collaboratori; attenzione alla dimensione sociale come via per
                    innovare; valorizzazione effettiva delle risorse umane; disponibilità a forme di
                    partnership pubblico-privato [Kanter 2011, 28-63].

[23]  Per un resoconto fedele rinvio al volume
                    collettaneo curato da Magatti [2011] e in particolare al contributo di
                    Massimiliano Monaci. 

[24]  I manager che, all’interno della loro
                    impresa, si occupano con sistematicità di applicare i canoni della
                    responsabilità civile, sono notevolmente aumentati in Italia negli ultimi anni.
                    Ne dà conto il Csr Manager Network, l’associazione italiana che riunisce i
                    manager della responsabilità di impresa.

[25]  Al politologo americano Robert Putnam si
                    deve la distinzione tra capitale sociale di tipo bonding
                    (le reti di relazioni fiduciarie tra soggetti che appartengono al medesimo
                    gruppo sociale caratterizzato dall’omogeneità di valori e di interessi) e
                    capitale sociale di tipo bridging (le relazioni fiduciarie
                    tra persone appartenenti a gruppi culturalmente distanti e perfino con interessi
                    tra loro divergenti). Quello linking, invece, è il capitale
                    sociale costituito dalle reti formate dalle organizzazioni della società civile,
                    dalle imprese e dagli enti pubblici volte alla realizzazione di opere e
                    iniziative di interesse generale che nessuna delle tre sfere, da sola, sarebbe
                    in grado di attuare in modo efficiente. Il principio regolativo che sostiene e
                    consente l’accumulazione di tale forma di capitale sociale è appunto quello di
                    sussidiarietà circolare.

[26]  In un saggio del 2001, anticipatore degli
                    sviluppi successivi, Simon Zadek della London School of Economics scrive: «Il
                    ruolo dell’impresa nella società [non solo, dunque, nel mercato] è la più
                    importante questione di politica pubblica del XXI secolo. L’impresa sempre più
                    va forgiando i valori e le norme sociali e sempre più concorre a definire le
                    pratiche pubbliche, oltre che essere il principale veicolo per la creazione
                    della ricchezza economica e finanziaria [...] L’impresa cercherà allora di
                    adempiere il suo ruolo creando nuovi modelli di governance civile che realizzino
                    forme inedite di partenariato fra imprese, governo e organizzazioni non profit»
                    [Zadek 2001, 1-2].

[27]  Si rammenti che la radice di
                        arte rinvia al termine areté, che
                    in greco significa «virtù». L’imprenditore vero è dunque un virtuoso.

[28]  Rinvio all’importante saggio di Bruni e
                    Sugden [in corso di stampa] per un approfondimento della questione.
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