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Introduzione

Il presente lavoro di tesi esamina la relaziond'imgprenditorialita e
il trust, uno dei piu recenti filoni di ricerca ielletteratura di
management.

Il fenomeno indagato riguarda due aspetti che estano le imprese
in fase di start-up. Il primo concerne il superatoedel cosiddetto
resource-gap, in particolare del funding-gap, odasianancanza di
risorse finanziarie, necessarie per l'avvio delpmesa. || secondo
profilo, partendo dallincontro tra domanda e afferdi capitale,
riguarda I'impatto che la fiducia, generata dalpiranditore nei suoi
interlocutori critici, ha sul reperimento delleaise.

Cio che si intende sostenere e che I'imprenditbfena di ottenere le
risorse necessarie per superare la fase di starhddmpita dei
comportamenti che generano un certo grado di fedumi suoi
interlocutori critici; quest’ultima trova immediataanifestazione nelle
condizioni contrattuali accordate dai finanziaterindiretta evidenza
nella capacita dellimprenditore di ottenere alisorse condizionanti
la vitalita dello start-up.

Lo studio di questo fenomeno e di particolare elexa sotto il profilo
teorico ed empirico, in quanto consente di anatezh processo
fondativo dellimpresa evidenziando una moltepdicidi aspetti e
problematiche. Nello specifico, il ruolo della fda viene esplicitato,
adottando gli approcci teorici dello Strategic Epteneurship e delle
Dynamic Capabilities, sia nel momento in cui laufich emerge sia in
termini di effetti che essa genera. Questa angwigziconsente di
superare l'apparente contraddizione che derivaadadinsiderazione

congiunta di aspetti che per certi versi possonmadape paradossali;



ovvero, la generazione di un certo grado di fiduathe nella
stragrande maggioranza degli studi presenti inergtiira viene
considerata come una condizione che si delinedaenapo, e l'avvio
dellimpresa che si caratterizza per la liability mewness e per la
mancanza di legittimita, elementi che si acquisiecanche essi nel
tempo. Inoltre, questa impostazione consente dsiderare il ruolo
della fiducia come una variabile endogena del fesrwonindagato,
come un elemento centrale dellinterazione tra anditore e
interlocutore, a differenza di altre prospettiveriehe (transaction
cost economic, agency theory) che esaminano laciidun maniera
indiretta e la considerano come una variabile esag@Villiamson,
1985, 1993; Eisenhardt, 1989; Bairmain, 1982; Rerrd986;
Donaldson, 1997; Ring & Van Den Ven, 1992; Macaul63).

Oltre a cio, lo studio della fiducia, e piu nellgpesifico, dei
comportamenti attivati dallimprenditore per gemeréiducia nei suoi
interlocutori, e utile, con riferimento agli stuslill'imprenditorialita,
per comprendere, da un lato, il ruolo dell'impraack nella fase di
avvio dellimpresa, dallaltro [linfluenza eserdiile dagli
interlocutori critici sulla realizzabilita del pretjo imprenditoriale; si
argomenta, infatti, che la vitalita dellimpresgeinde dalle decisioni
del potenziale imprenditore in relazione ai variterocutori.
(Howorth, Moro, 2006; Welter, Smallbone, 2006; Zghi¥avuz,
Ucbasaran, 2006). Le implicazioni teoriche, derivardal
riconoscimento che [lattivazione delle capacita adniche
imprenditoriali e di comportamenti di exploitaticgd exploration
generano un certo grado di fiducia negli interlocutcritici e
influenzano il superamento della fase di avvioiedsno su alcuni
statements di fondo. Ci si riferisce, innanzitueibJegame tra i costi

(di interazione, legali) emergenti nel processoerattivo tra



imprenditore e interlocutori e l'inevitabile pregandi asimmetria
informativa. In secondo luogo, alla relazione trgrado di rischio

atteso dagli attori dell’interazione e il procesdecisionale degli
stessi, basato su contatti specificabili e defirptencipalmente in
funzione dei comportamenti attivati. Ed infine,aatlonnessione tra il
task dell'imprenditore, che determina la direzioeei contenuti

dell'interazione, e il raggiungimento di sintoniacengruenza con le
aspettative dei fornitori di risorse. Queste coesadioni avvalorano i
presupposti fondamentali degli approcci teoriclizgati in questo
lavoro, sottolineando l'unicita sia delle capacitdinamiche

manifestate dallimprenditore sia le modalita ditivazione

(exploration-exploitation) delle stesse, nonchéprevedibilita e la
finalita, inevitabilmente provvisoria, di ogni am® e decisione
concretizzabile nel processo fondativo.

Dal punto di vista empirico, I'analisi si concentaal esaminare il
processo interattivo tra potenziale imprenditorbamca e come la
fiducia influenza tale processo. La rilevanza dehdmeno e
riscontrabile nell'individuazione di quali elementincidono sulla
valutazione del merito di credito. A tal propositadentificazione di

quali elementi del comportamento imprenditorialeng@o presi in
considerazione dalla banca come determinanti détiacia e

I'individuazione dell'influenza di questi sul progso decisorio del
finanziatore in merito alla concessione del finanznto, all’'entita e
al tasso praticato rappresentano aspetti che sonisano ogni
gualvolta un potenziale imprenditore interagisceagisce con i
finanziatori di capitale di debito con I'obiettivch ottenere le fonti per
finanziare la propria idea imprenditiva.

Sebbene l'unita di analisi prescelta per lo stutibfenomeno risiede

nel comportamento del potenziale imprenditore cper® in fase di



start-up, l'analisi empirica, condotta in questwol@®, verte sulla
comprensione di tale comportamento attraversodatithonianza” di
soggetti (banche) collocati in posizione privildgia in quanto
possessori di informazioni dettagliate e precidesmportamento che
il potenziale imprenditore attiva per reperirerse finanziarie.

La comprensione e linterpretazione della fiduéiaun fenomeno
complesso e dinamico che rende difficoltosa la susurazione e
I'analisi empirica. A questo proposito, I'obiettivaella ricerca mira
innanzitutto alla identificazione delle determinadélla fiducia nel

contesto di riferimento, e in secondo luogo cercasgpondere a due
interrogativi. Il primo riguarda 'esistenza o medell'influenza della

fiducia sul reperimento delle risorse necessarisugeramento della
fase di start-up. Il secondo, conseguente al prinmede nella
comprensione della modalita di influenza della ¢idy vale a dire in
che termini la fiducia agisce sulla quantita e costo delle risorse
necessarie per l'avvio dellimpresa. Le implicaziempiriche , del
fenomeno esaminato nel lavoro, risiedono nella igest delle

principali problematiche che sottendono il processerattivo tra

banca e imprenditore, in termini di valutazione laletapacita di
reddito quale presupposto necessario e fondamenddite capacita di
rimborso del credito erogato. Tralasciando gli #&sppuramente
tecnici e soffermandosi a individuare I'analisi dotta dalla banca,
basata su elementi prettamente personali dellingitere ma

riconducibili a condizioni oggettive, la prima ingaEzione empirica
la reazione del finanziatore alle capacita dinamichttivate

dall'imprenditore. Quando, cioé [limprenditore neettin atto

comportamenti dettati dalle proprie capacita (coiddire

informazioni, mantenere fede agli accordi, aearetsuggerimenti e

proposte da parte della banca) influenza il prazelisgenesi della



fiducia. La secondaimplicazione e la relazione tra le condizioni
accordate (entita e tasso) e il grado di fidudia.stretta interrelazione
tra la formazione della fiducia e i costi del fizg&amento costituisce
un presupposto complementare affinché i finangiatwmnitorino le
aspettative riguardo I'evoluzione economica futdede imprese.
Sotto il profilo ontologico il lavoro € collocateguendo I'approccio
dell’ “interpretativismo” (Corbetta, 2003). Il fen@eno indagato,
infatti, & analizzato attraverso i significati ditriti dall'imprenditore e
dai suoi interlocutori ai fattori situazionali. gie dunque, vengono
interpretati @ conseguentemente variano fra ghriagenerando una
molteplicita di “realta” in quanto molteplici e divse sono le
prospettive con cui gli attori vedono e interpretda situazioni. |
processo di incontro tra potenziale imprenditoreinerlocutore,
diretto al superamento della fase di start-up, Bqda espressione
della comprensione e condivisione di significatiectlentrambi
definiscono e “costruiscono” nell'interazione.

Il lavoro e articolato in tre capitoli. Nel primoi $ornisce una
descrizione del processo fondativo dellimpresdraaérso I'esame
del ruolo, delle finalita dellimprenditore e dellproblematiche
connesse al processo di incontro tra aspettatigi deerlocutori
critici ed esigenze del fondatore. In particolasedelinea la figura
dellimprenditore qualificandolo come serendipitynendo l'accento
sulle attivita di exploration ed exploitation daegti attivate. Ci si
sofferma, inoltre, ad esaminare i limiti, e ildosuperamento, insiti
nella fase di “incontro contrattuale” tra imprerdé e interlocutori.

Il secondo capitolo espone i contributi della lettara con riferimento
alle determinanti e agli effetti della fiducia. Bubase di questi e dei
framework teorici presi a riferimento, si proponeaudelimitazione

del concetto di fiducia e un modello esplicativd pl®cesso fondativo



dell'impresa. L'analisi € incentrata sia su “co$ahprenditore attiva
e su “come” manifesta tali comportamenti per gareffiducia, sia
sugli effetti della fiducia ai fini del superamenmtel resource-gap.

Il terzo capitolo presenta lanalisi del processutenattivo tra
imprenditore e una specifica categoria di intertodu ovvero le
banche. Si descrive l'indagine esplorativa corajotttraverso la
somministrazione di un questionario, al fine dirifeare le
propositions formulate mettendo in relazione leedwsinanti della
fiducia con la decisione di concessione del finamanto, I'entita e il
tasso accordato. A conclusione del capitolo, veogoportati e

discussi i risultati dell’analisi.



CAPITOLO I. IL PROCESSO FONDATIVO DELL'IMPRESA
E LINFLUENZA DELLA FIDUCIA NEL SUPERAMENTO
DEL RESOURCE- GAP

1.1 Caratteri ed elementi del processo fondativo
La nascita di una nuova impresa € un fenomeno ighesta ad essere esaminato

e interpretato sia attraverso l'utilizzo di una it@g processuale, sia facendo
ricorso al termink evento. La descrizione di tale fenomeno & stdtaraéta in
letteratura attraverso un linguaggio che utilizna molteplicita di termini quali:
processg eventd, dilemmd, flusso. Pur considerando la validita dei diversi
approcci, la logica processuale e la visione debfeeno quale evento sembrano
le vie piu appropriate per lo studio dei temi immtitoriali, poiché si focalizzano
su aspetti quali il cambiamento e la dinamicita shavvicinano di piu alla realta

imprenditoriale rispetto a modelli incentrati afleerca di “equilibri”® Il processo

! l'idea di Gartner attraverso I'aforisma “wordsadeto deeds”, & che le parole che vengono
utilizzate per investigare un fenomeno, nella $pticie quello imprenditoriale, influenzano
l'abilita di pensare al fenomeno. La lista da gupsbposta contiene parole tra cui: circostanza,
emergenza, evoluzione emergente, ambiguo, fondatenesi e variazione. Gartner William B.“A
conceptual framework for describing the phenomenbmew venture creationAcademy of
Management. The Academy of Management Re¢i@8f. Butta C., “La genesi dellimpresa”, F.
Angeli, Milano, 1991.

2 Stevenson H. “ Entrepreneurship: A Response todbtituous ChangeHarvard Business
School Press, Cambridge, MA.1986; Van de Ven, A(1980) “Early planning, implementation
and performance of new organizations”. In J.R Kihb& R. Miles (Eds.), The organization life
cycle. San Francisco: Jossey Bass; Kimberly, JIBsués in the creation of organizations:
initiation, innovation, and institutionalizationAcademy of Management Journh§79.

® Bygrave, W. D. “ Theory building in the entreprership paradigm”.Journal of Business
Venturing 1993 Bird B. J,“The Operation of Intentions in Time: The Emergent¢he New
Venture”Entrepreneurship: Theory and PractjcE992

* Jarillo, J.C. “ Entrepreneurship and growth: Thatsgic use of external resourcdsurnal of

Business Venturingl989 Dees, J. G,. Starr J. A “Entrepreneurship ThrougtEthical Lens:
Dilemmas and Issues for Research and Practicd®, ih. Sexton and J. D. Kasarda (ed3he
State of the Art of Entrepreneursfiip92

*Adams, G. W. “Review of Philosophical Essays féired North Whitehealt], by Otis Lee, The
Philosophical Reviewl936

® van de Ven Andrew H.“Suggestions for Studying t8yg Process: A Research Not8trategic
Management Journgl1992.
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fondativo di una impresa puo, dunque, essere ceraim come una successione
di fatti ed azioni, collegati tra loro, che ne sliabe condizioni e risultati. Ogni
tentativo imprenditoriale si compone di diversh&ecciati momenti individuabili
nella rottura dagli schemi precedenti (framebregKinnella sincronizzazione,
nell’ improwisazione e nella sperimentazione deglivenimenfi e delle
contingenze che alla nuova impresa si presentandird, la successione di fatti e
azioni rendono il processo di nascita di ciasciimaresa unico ed irripetibile
tanto da poterlo considerare un “evéhtoche ha inizio con linsieme di azioni
dirette ad attuare un cambiamento di stato, uneodifuita, che coinvolge
numerose variabili e antecedenti, e dove i risubbgtenuti sono estremamente
influenzati dalle condizioni iniziali. Questa visig® consente di comprendere la
nascita di una nuova impresa come uno sforzo wgceatin divenire di
cambiamenti dello stato attuale, una realta che viene mai nuovamente in
esistenza poiché viene vista come il risultatopietesso del diventando. Cio sta
ad indicare che ogni entita coinvolta nel processndiziona I'esistente, a sua
volta risultato dello stesso processo, e combinsinchin esso crea nuove identita
e significati, condizionando il futuro del processd Si giunge, quindi, ad
affermare che la nascita di una impresa rappresentavento processuale” per
sottolineare sia la manifestazione nel tempo di fate danno luogo ad una

evoluzione, sia la modalita con cui la manifestagiavviene.

Numerosi sono i caratteri che permettono di quif il processo di nascita,

primo fra tutti lamultidimensionalit®, in quanto sono molteplici le variabili che

"Questo concetto risulta facilmente collegabileaiivita di individuazione, ricerca e sfruttamento
di opportunita che e insita nell'attivita impreratiale.

8 Block, Z. e I. C. MacMillan affermano che: * Ihe formative stage a new venture is no more
than a commercial experiment; a set of assumptortsypotheses about market needs, product
specifications, resource availability and productiand organizational capabilities that needs to be
tested by practice”; Block and MacMillan, “Milestesm for successful venture planningdarvard
Business Reviewi985.

° Bygrave W.D, 1993 op.cit.
10 Richiama la teoria filosofica di Whitehead.

1 Bygrave W. D. op.cit, Butta C. op cit, Gartner Bvop.cit., hanno segnalato nei loro lavori la
natura unica ed irripetibile del processo di nasdélle imprese.

2 L'approccio multidimensionale & stato utilizzatd teoro seminale da Gartner e da numerosi
studiosi al fine di sviluppare degli schemi di cifisazione inerenti le caratteristiche e lo stile
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lo influenzano. Nella concretizzazione dell’'ideaphenditoriale intervengono
numerose condizioni e plurimi fattori, di naturakaemtale e competitiva, ossia il
contesto di riferimento, e individuali, i soggettill loro processo decisorio, che
consentono congiuntamente la manifestazione o ndef@vento. Al processo
sono attribuibili, inoltre, le qualita deilhprevedibilitd e dellintenzionalita,
poiché il processo che porta alla creazione dinutava impresa intreccia azioni e
decisioni che sono intenzionali ma in alcune atanze imprevedibili. [l
soggetto imprenditore, infatti, non agisce casuatmema con un orientamento
verso determinati fini e nel momento in cui dewenfeggiare le contingenze che
via via si presentano pone in essere attivitd nmvigte o che non poteva
assolutamente ponderare.

L’imprevedibilita e I'intenzionalita delle azioniom sono due aspetti contrastanti
tra loro, in quanto le decisioni sottostanti il pesso di avvio di una nuova
impresa partono dalla convinzione di ottenere tasubggettivi, ma si realizza

attraverso morfogenesi e adattamenti successive (ithiedono creativita e

dell’imprenditore. Danhoff ha basato il suo schensall’apertura dell'imprenditore
allinnovazione; Cole si € concentrato sugli strathélel processo decisionale dell'imprenditore;
Dailey (1971) distingueva lo stile burocratico deeldp imprenditoriale. Vesper in due schemi di
classificazione ha differenziato I'imprenditore ldahttivitd coinvolte nella formazione e gestione
di business e dalle strategie competitive. Coop&uekelberg classificano differenti classi di
imprenditori, le loro caratteristiche e i tipi @nprese che avviano. Lo studio empirico di Van de
Ven et al (1984) ha esaminato le imprese di sofvgaila base di tre dimensioni: le caratteristiche
del background imprenditoriale e gli attributi gdagici dell'imprenditore fondatore; le attivita di
pianificazione organizzativa intraprese prima e addp start-up; le risorse disponibili per
influenzare lo sviluppo del settore. Lavori precede quello di Gartener si sono soffermati su
singoli aspetti, usando un approccio unidimenswrdbve il principale scopo era quello di
mostrare come l'imprenditore o le loro impreseatifcono dai non imprenditori, concentrando
'analisi su quelle variabili che differenziano niiprenditore dai managers. Numerosi test
psicologici sono stati utilizzati per isolare qeeliariabili. Penning (1980-82) ha studiato
I'ambiente che supporta la creazione di nuove ispreVan de Ven (1980) e Kimberly (1979) si
sono focalizzati sul processo di creazione di nuowprese. Vi € dunque una crescente
consapevolezza sul fatto che il processo di nastitana nuova impresa non pud limitarsi ad
esaminare separatamente le variabili che intervemgoa € necessario pensare in termini di
combinazioni delle variabili. Danhoff C. “Obsewation entrepreneurship in agricolture. In Cole
“ Change and the entrepreneur. Cambrige, M.A. Haruniversity; Vesper K. H. “Frontiers of
entrepreneurship research. Wellesley, MA: Babsdie@®, 1982; Cooper A.C., Dunkelberg W.C.
“A new look at business entry: Experiences of 1,80%epreneurs”, 1981. In K. Vesper. Op.cit;
Penning, J.M. “Environmental influences on the toeaprocess. In J. R. Kimberly & R.Miles.
The organization life cycle. San Francisco JossaysB1980; Van de Ven A.H “Early planning,
implementation and performance of new organizatioms J.R Kimberly & Miles, The
organization life cycle, 1980.

12



inventiva) che sono solo parzialmente prevedikiliesta riflessione e evocativa
del concetto di equifinalita, in quanto il risutbafinale del processo fondativo si
puo raggiungere in molti modi possibili, secondacpesi sperimentali che non
possono essere calcolati a priori; si comincia gidean una direzione e poi Si
correggono via via gli effetti indesiderati, finoraggiungere il risultato volutt.
Lo stadio finale del processo €& dato, seppur raeptato dall’auspicato
superamento dello start-up, ma la catena causa&eetiti manifestatesi nei diversi
stadi del processo non €& univoca, né predetermiriate possono essere
considerate le caratterizzazioni dell’equifinalitindividualita e l'irreversibilita.
La prima riguarda il fatto che ciascun processad&ivo resta diverso da ogni
altro se si guarda all'insieme delle azioni “unitli®l soggetto fondatore. La
seconda concerne l'ineluttabilita del percorso istorattraverso cui ciascun
processo si trasforma, ossia ogni percorso € uoeessione di tappe ciascuna
delle quali parte da un livello di complessita giaggiunto ed esplora
configurazioni ulteriori.

Dalle precedenti osservazioni emergono due elenghienzanti ogni processo
fondativo, ossia le azioni intraprese o meno dapienditore e I'ambiente che
circonda e influenza la nuova impréeéa.

Per avere una visione globale del processo formaifondamentale soffermarsi
su alcune specifiche considerazioni riguardantcdedizioni che sono insite al
processo. Si fa riferimento a quelle circostanohe delimitano le possibilita di
verificarsi dellevento e che ne stabiliscono leatgeristiche. Tali condizioni si
possono identificare nellicertezzanelrischio e nellasimmetria informativache
dominano il processo di hascita di una nuova isgreanfluenzando le azioni del

soggetto fondatore e conseguentemente i risublaguesti auspicati.

3 Con riferimento al principio dell'equifinalita siedano i contributi di HeiderBertalanffy e
Butera . Heider, F. The Psychology of Interpersonal Relation®lew York: Wiley, 1958;
Bertalanff L. V., “ Teoria generale dei sisteminBamenti, sviluppo, applicazioni”, tr. It., ISEDI;
Milano, 1971. Butera F.“Le comunicazioni interrame fattore strutturante nelle organizzazioni
di servizi”, Studi Organizzativi991.

1 profilo individuale dell'imprenditore e I'ambiga esterno vengono, in questa sede esaminati in
termini di connessione tra capacita e competenksaigetto imprenditore e I'acquisizione del
consenso della nuova realta imprenditoriale netesio di riferimento.

Y Butta’ C, La genesi dell'impresa. Fondamenti cagné decisori, F.Angeli, Milano, 1991
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Il termine incertezza sta ad indicare I'imprevéitd degli avvenimenti futurt®
ed é presente nel processo di nascita poiché stajgtato € impossibile illustrare
esattamente né la situazione attuale né quellaafuné il “come” o il “cosa”
attivare per ottenere i possibili risultati. L'imtezza del presente e del futuro si
riscontra nella costante ricerca di “dimostrare” fitibilita delle iniziative
imprenditoriali e nella necessita di “controllaré” consenso dall’ambiente
esterno. Importanti fonti di incertezza sono rappneate dall'instabilita delle
condizioni economiche generali del contesto e idgiossibilita di prevedere le
azioni e le reazioni degli interlocutori che inflano la nascente realta
imprenditoriale!” Essa si differenzia dalla nozione richio per il fatto che
guest'ultimo viene considerato come una variablevante per le decisioni del
fondatore ma con una distribuzione di probabilitata’® In altre parole,
l'incertezza si riferisce alla probabilita non ceniuta del verificarsi di un evento,

mentre il rischio riguarda la probabilita conosaitit L'incertezza & quindi un

'® Differenti termini sono stati utilizzati dai teoriper indicare la situazione di incompleta
conoscenza del futuro: complessita, ignoranza,ténaénismo. Il primo si riferisce al “ minimo
numero di variabili che una formula o un modellorddbe avere per riprodurre le caratteristiche
di una struttura. La complessita moltiplica siaimero di variabili rilevanti che dovrebbero essere
incluse nel modello sia le loro potenziali interadj aumentando la difficolta di prevedere i
risultati (F. Hayek, “Studies in Philosophy, Pagiand Economics, 1967); Ignoranza o “unknown
unknowns” risulta quando I'esistenza o l'importardiauna variabile non €& conosciuta da un
agente in un determinato periodo di tempo. Quemteetto € stato utilizzato nello studio condotto
da Kirzner inerente léscoperte imprenditoriali”. (Kirzner I.M. “Perceptip Opportunity and
Profit: Studies”,Theory of Entrepreneurshifi979); Indeterminismo che risulta dalle azionudi
agente, in risposta ad un evento imprevedibiléyémiza i risultati. Poiché I'agente puo reagire in
modo creativo agli eventi non prevedibili, i risdltnon sono determinati dalle condizioni iniziali.
(K. R. Popper, “The Open Universe: An Argumentlfateterminism”, 1982).

Y La nascita di nuove imprese si configura come uncgsso dal risultato fortemente

imprevedibile, molte caratteristiche critiche pernuovi business non sono osservabili ed
l'identificazione preventiva dei fattori che pdilero spiegare la variabilita degli esiti del
processo di nascita € non facile. In presenzartk fincertezza ex ante, il legame fra fattori di
partenza e risultati delle nuove imprese & domimktocondizioni di ambiguita causale ed e
difficilmente intellegibile; allo stesso tempo, n@nfacile interpretare ex post le cause degli
andamenti, separando, ad esempio nei casi di faitiop il ruolo delle circostanze sfavorevoli

dalla scarsa abilita dei soggettiAmit R., in Bull, H. Thomas and G.Willard (eds),

Entrepreneurship. Perspective on Theory Buildirggg®mon, Elsevier, 1995)

18 F. Knight, “Risk, Uncertainty and Profit”, 1921.

¥ «L'incertezza va considerata in un senso radicalengtistinto dalla nozione familiare di
rischio, dalla quale non & mai stata propriameapaatal...]. Il fatto essenziale e che il "risthio
si riferisce, in alcuni casi, ad una quantita stiggte di misura, mentre altre volte &€ qualcosa
distintamente non di questo tipo; ci sono diffaerruciali e di vasta portata nell'influenza di
questi fenomeni a seconda di quale dei due é reddnpmesente ed operante[...]. Si comprende
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rischio non misurabile né quantificabile. Il rischinsito nel processo fondativo si
identifica nell'indesiderabilita degli effetti dpbssibili risultati (eventualita che si
verifichi un qualcosa di negativo) o nelle perdsignificative che si prevede
possano verificarsi (possibilita di esporre quadcdispositivo a un danno).

Altra condizione e rappresentata dall’asimmetrfarimativa, ossia una situazione
in cui un’informazione non e condivisa integralneerita gli individui facenti
parte del processo di nascita, cosicché una padsiggde maggiori informazioni
rispetto al resto dei partecipanti e potrebbe éramn vantaggio da questa
configurazione.

Il punto centrale € che queste condizioni (incade rischio e asimmetria
informativa) talvolta appaiono come necessariglttal creano parecchi ostacoli
alle azioni fondamentali per l'avvio di una nuovétivita. In altre parole,
lasimmetria informativa, il rischio e lincertezzahe sono le condizioni
necessarie per la scoperta e lo sfruttamento diortypta imprenditoriali,
rendono piu difficoltosa I'acquisizione di risofeadamentali per perseguire tali
opportunita.

Da questa considerazione emergono degli elementafmentali del processo
fondativo: le attivita poste in essere dal soggéitulatore, I'imprenditore, e la
mancanza di risorse necessarie alla nascita dpldsa (resouce-gap).

Nelle prime fasi del processo fondativo I'imprendé si interfaccia con delle
problematiche che deve affrontate per la realizitabdel proprio progetto
d'impresa. La principale necessita, che risultaaiapsoblematica, consiste nella
ricerca delle risorse umane, finanziarie, materigd immateriali. La
problematicita € manifesta per una duplice motvag] innanzitutto, nella fase
iniziale del processo non c’é evidenza dell'esizgedell'impresa né della fondata
possibilita di conseguire profitti, ed inoltre, cemrima affermato, il processo e
dominato da incertezza, rischio e asimmetria inédiva.

Il superamento del resource-gap, ossia il proca#isaverso cui 'imprenditof@
esplora, identifica, attrae, sfrutta le risorseafse” e intraprende attivita atte ad

quindi che un'incertezza misurabile, o propriamérgehio”, & cosi tanto differente da una non
misurabile che in effetti non & un'incertezza &ffatF. Knight. Op.cit.

*° Brush Candida G, Greene Patricia G. Hart Myra Mrofn initial Idea To unique advantage:
The entrepreneurial challenge of constructing aawce base"The Academy of Management
Executive2001.
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instaurare interazioni con i detentori di tali ris&", si presenta come il principale
vincolo dellesito del processo fondativo, dato cheulta tanto urgente
(improrogabile) quanto necessario (inevitabile)r e “nuovo imprenditore” si
configura I'imprescindibilita di un ancoraggio neonfronti del’ambiente di
riferimento (concorrenti e clienti) per accedergsarse come uno dei principali
rimedi contro le minacce alla sopravvivenza di m@va impresa. Inoltre, tale
processo si qualifica comérial and error’, poiché I'imprenditore non conosce a
priori esattamente le risorse “critiche”di cui nes#a.

Da questa prospettiva e con queste ulteriori sjgazibni possiamo considerare
“evento processuale” come il risultato delle iateioni tra imprenditore e
detentori delle risorse, in cui la finalita & l'etimento dei mezzi necessari al
processo stesso. Lo scopo invece, risiede nellargeione di specifici modelli di
comportamento interdipendenti e sincronizzati tea diverse soggettivita
coinvolte22 La vitalita di una impresa dipende dunque, dallecigloni

dell'imprenditore in relazione ai vari interlocutor

1.2 1l processo di incontro tra esigenze e aspet&tdellimprenditore e
dei suoi interlocutori critici
Una nuova impresa, si trova quasi sempre in undiziome di inferiorita dovuta

al fatto che & nuova e poco legittinfatall'esterné”. Questa condizione di

*'Come evidenziato dalla teoria della dipendenzaedigbrse, la vitalita di una impresa dipende
dalle relazioni di scambio con i propri resourceviters. L'ottenimento di risorse necessarie ad
una impresa puo essere attuato tramite i rappostambio che essa instaura con coloro i quali
posseggono tali risorse. Secondo tale prospetBesich, I'impresa dovrebbe minimizzare la
dipendenza dalle risorse possedute da terzi e miagsie la dipendenza dei terzi alle risorse
possedute dall'impresa. Pfeffer, J., Salancik, The‘external control of organizations: A resource
dependance perspective”. New York, Harper & Row,8L9

> M.Carter N., Gartner W, Reynolds P., “Exploringrstup event sequenceJournal of Business
Venturing, 1996. In questo lavoro gli Autori utilizzando leotia dell’'organizzazione di Weick
(1979), secondo cui un'organizzazione € un processogoing di interazioni tra individui,
interpretano analogamente il processo di formaziingn’organizzazione come un processo di
“‘enactment”.

% E’ generalmente accettato che le organizzazionipussono sopravvivere senza aver ricevuto la
legittimazione dai propri stakeholders (Clarkso893). La legittimita & definita da Matthew W
Rutherford, Paul F Buller come un giudizio sociale accettazione, appropriatezza, e
desiderabilita, che permette all'organizzazionaatiedere alle risorse necessarie per sopravvivere
e crescere. Suchman la considera come: “. . gfNeralised perception or assumption that the
actions of an entity are desirable, proper, or egmate within some socially constructed system
of norms, values, beliefs, and definitions”. Suchmisl.C., “Managing legitimacy: strategic and
institutional approachesThe Academy of Management Reyig995. Clarkson, M.B.E. 1995. “A
stakeholder framework for analyzing and evaluatogporate social Performancefcademy of
Management Review, 1995Rutherford M. W., Buller. P.F., Stebbins J. M. “[Eti
Considerations of the Legitimacy LieEntreprenership Theory and Practic)09.

16



debolezza connessa alla novitiakility of newnesg> rende il processo di
interazione con gli interlocutori molto critico Bdante.

Data laliability of newnesgsil periodo di ricerca della legittimita & gravadalla
scarsita di risorse esistenti, da negoziazioni Gsuitati poco soddisfacenti ma
necessarie con interlocutori affermati, e dilemetici riferiti al “come”
limprenditore tenta di persuadere gli altri cideavalidita della propria iniziativa
sebbene essa non & stata ancora legittifidaquesto contesto, la legittimazione
€ una variabile in prevalenza pre-relazionale jrtandersi come unasthadow of
the future”, un'ombra che contribuisce a promuovere posssbdimbi e relazioni
futuré’; quello che si manifesta nel presente rappredankase per 'evolversi
dell'impresa®®

Quando si parla di interlocutori dell’imprenditétei si riferisce ai soggetti che
sono portatori di interessi, in quanto il risultadella loro attivita deriva dalle
scelte compiute dallimprenditore, in particolarea superamento dello start-up,
in generale; nel contempo sono portatori di potkriefluenza determinato da un
interesse specifico dell'imprenditore alle loro tganlari prestazioni. In prima
accezione cio identifica una condizione di bisogiel'imprenditore, poiché
l'attivita di scambio di risorse e capacita avvienesituazioni caratterizzate dalla
sua temporanea incapacita a soddisfare le istargdeicterlocutori di riferimento,
in quanto allimprenditore viene richiesto qualcade allo stato attuale non € in

2% Aldrich, Howard E; Fiol, C Marlene ; “Fools rush?ifThe institutional context of industry
creatiori. The Academy of Management Revi©at 1994;

% Stinchcombe, A. L. 1965. Social structure and oiggions. In J. G. March, (Ed.), Handbook of
organizations. Chicago: Rand McNally.

26 Carroll, G., Delacroix J.,. "Organizational Mortglin the Newspaper Industries of Argentina
and Ireland: An Ecological ApproachAtiministrative Science Quarter@82. Morris, M. H., M.
Schindehutte, and J. Lesser “Ethnic EntreprengurEio Values Matter?New Englandlournal

of Entrepreneurship2002.Jawahar |. M., McLaughlin G. L. “ Toward a Desciipt Stakeholder

Theory: An Organizational Life Cycle Approacti"he Academy of Management Reyi2001

*” Axelrod, R. The evolution of cooperation: Penguiad® Science.1984

Granovetter, M. S. “ The Strength of Weak Tigsterican Journal of Sociolo®y973 Zucker,
L. G “Production of trust: Institutional sourcesemfonomic structure’Research in Organizational
Behavior,1986.

*® Assumendo la visione per stakeholders.

17



grado di soddisfare. Tuttavia l'interazione con giterlocutori pud essere
interpretata come un ‘rapporto tra imprenditori’ ecltontemporaneamente
rischiano intraprendendo attivitd comuni. Assumeqdesta ottica ci si allontana
dalla concezione di interlocutore come analizzatoeatrale di problemi e si
considera invece come un soggetto che proponeisoiuzistruttura significati,
individua strategie di azione. Entrambi, imprendite interlocutore, daranno
luogo a un processo attraverso cui negoziano laidieine della loro interazione
e le particolari situazioni in cui sono coinvolti.

La principale difficolta per il governo di tali itazioni € data dall'individuazione
di quali soggetti contino piu di altri e, in seconldogo, quale tipo di attenzione
riservare a quale tipo di categdfiaA tal proposito, un apporto esplicativo &
fornito dalla visione che evidenzia come possonolgare nel tempo le priorita
nella gestione dei rapporti dellimprenditore coigterlocutori*!Nella fase di
awvio di una impres3, il fondatore tenta di stabilire dei contattinmipalmente
per ottenere i finanziamenti iniziali e per entrag¢ mercato. In questo contesto,
I'obiettivo principale € quello di superare il riso di fallimento dell'iniziativa,
pertanto le maggiori attenzioni saranno dedicatie ahterazioni verso |

finanziatori e i clienf®. Nei confronti di queste categorie di interlociisaranno

3OMitchell Ronald K., Bradley R. Agle, Wood Donna JToward a Theory of Stakeholder
Identification and Salience: Defining the Principdé Who and What Really Counts"The
Academy of Management Revit987

*' Dodge, H. J., & Robbins, J. E.” An empirical invgation of the organizational life cycle model
for small business development and survivagurnal of Small Business Managemdr®92

> Jawahar e MclLaughlin (2001) hanno elaborato uncersehteorico da cui emerge che
I'atteggiamento verso i portatori di interesse camiin relazione alla fase del ciclo di vita che
'impresa sta attraversando. L'imprenditore, nédse di avvio si concentra alla risoluzione di un
set di problemi che una volta superati gli consentdi passare ad una fase successiva (Adizes,
1979; Greiner, 1972; Kazanjian, 1988; Miles & Snd®&78; Steinmetz, 1969) e di conseguenza il
suo dialogo sara indirizzato ad altre categorie diakeholder. Tuttavia, se l'imprenditore
continuasse ad agire sul primo set di problemipliesa non potrebbe evolvere verso la fase di
espansione e crescita. In breve, i fattori di ssmgeattivati nella prima fase comportano il
fallimento nella fase successiva (Kazanjian, 1988wahar .M., McLaughlin G.L., “Toward a
descriptive stakeholder theory: an organizatioifaldycle approach”’Academy of Management
Review,2001.

3 Dodge, H. J., Fullerton, S., Robbins, J. E. “Stalgéne organizational life cycle and competition
as mediators of problem perception for small biesag”.Strategic Management Journdl994
Jawahar & McLaughlin, 2001op.cit

18



probabilmente adottati comportamenti proatfjvicosi da assicurarsi le risorse
finanziarie e il gradimento della clientela, neegsper indirizzare I'impresa verso
percorsi di crescita futura. L'ottenimento di sgste alle decisioni imprenditoriali
deriva dall' anticipazione delle aspettative degiterlocutori. Verso altre
categorie di stakeholder importanti nelle prima ¢asvvio dellimpresa, quali ad
esempio i fornitori e i dipendenti, si potranno tadie comportamenti favorevoli,
cioé di semplice adattamento o recepimento delfnig. Tale comportamento
acquiescente dell'imprenditore é indirizzato akaldisfazione delle aspettative.
Nei confronti delle imprese concorrenti, I'atteggento non potra che risultare
reattivo, data la necessita di imporre la proprigerta. Prevarra, dunque,
l'opposizione alle attese degli interlocutori. Quiesomportamenti adottati
dall'imprenditore (proattivi, favorevoli e reattjvidiscenderanno dal potere
contrattuale esercitabile da ciascun interlocutokeero dal potenziale rifiuto a
concludere una transazione con l'imprenditore. uiilorio tra il potere delle parti
dipendera dall’'efficacia con cui ciascuno attua talinaccia e dal costo relativo
che sosterra ciascuna delle parti come consegudnazma transazione non
avvenuta.

Un aspetto rilevante ai fini del processo di inconttra imprenditore e
interlocutori & l'identificazion® delle istanze di quest'ultimi su cui fare leva) ci
comporta un’analisi approfondita di bisogni ed @ispre, dei sistemi di
influenza e delle motivazioni allincontro. Nell’dio dei rapporti con gli
interlocutori, caratterizzati da uno scambio dorge, si riscontra una costante
tensione alla soddisfazione dei reciproci bisogmjero alle aspettative proiettate.
Pertanto, si € in presenza di scambi caratterizzatiuna reciproca utilita e
soddisfazione affinché possa stabilirsi una coodiidi risonanza. Elementi
concettuali quali risonanza e consonanza posss®reesitilizzati come principi
assiomatici per lo studio delle interazioni tra mpditore e interlocutore. La
consonanza identifica l'affinita cognitiva che cente ai due interlocutori di

stabilire un canale comunicativo forte. Da tale dimione nasce la risonanza, la

%Buysse K., Verbeke A., “ Proactive environmentafatsigies: a stakeholder management
perspective’Strategic management Journab03

** identificazione si riferisce ai meccanismi incapevoli che inducono una parte ad adottare il
comportamento, gli atteggiamenti e i valori degkati della interazione.
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guale invece rappresenta una accelerazione intsleialella prima ed emerge
guando le parti trovano un soddisfacente equililaliionteressi e sulla base di
questo sviluppano efficacemente un fine comtine.

Il focus dell'interazione € lo status di imprendéaioé una successione di diritti e
doveri, che genera aspettative di comportamentosuei interlocutori. Si puo
parlare allora di uno sviluppo di rudfli ossia complessi di aspettative riguardanti
il modo in cui ogni soggetto dell'interazione ddvbe comportarsi. Una
divergenza nell'interazione si manifesta a causairdi “insoddisfazione delle
aspettative” a cui 'imprenditore deve porre ringedttraverso la propria condotta
ovvero captando segnali e significati al fine ditidpare le aspettative
insoddisfatte.

Il processo interattivo dipende da presupposti icitple da complesse reti di
significati sottointesi che consentono una convezgedi visioni e una reciproca
influenza. Con il termine “significati” si fa rifenento a cio che & espresso
attraverso un fatto, un’azione, un’attitudine e chasente di generare conoscenza
reciproca per mezzo di linguaggio simbolico e cortgroenti, nonché
convergenza su un comune obiettivo. Si tratta tinfit un incontro in cui si
muovono diverse forze: da un lato gli interlocutarhe rivendicano diritti e
garanzie; dall'altro l'imprenditore che e consagevdella necessita di varare
politiche per promuovere la sua iniziativa. L'ingtazione di una intesa tra
imprenditore ed interlocutori rappresenta il prgmsgio al fine di rendere
prevedibili i comportamenti e quindi facilitare glkambi.

L’input del processo di incontro € costituito dallutazioni e dai significati a cui

i singoli interlocutori danno forma, attraversadntatto e I'interazione diretta ed

indiretta con il fondatoré®

% Pellicano M, “Il governo strategico dell'impresa&@jappichelli editore, Torino, 2004.

*” Un ruolo & un insieme di comportamenti orientatioselo le aspettative proprie di un certo
status, ossia complessi di aspettative riguardlamiddo in cui un soggetto dovrebbe comportarsi.
Ad ogni status corrispondono diversi ruoli. Questimi si definiscono da quanto I'altra parte
dell’interazione si aspetta.

#Bromiley, P., Curley, S., “Individual differences iiisk taking”. In: Yates, J. (Ed.), Risk-Taking
Behavior. Wiley, New York, 1992
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In tale prospettiva, non appare inutile sottolieelamportanza dell’attivazione di
una efficace comunicazione tra imprenditore edrimtetori, attuali o potenziali.
Questa deve muovere da un’analisi biunivoca, eff¢ét sulle necessita di
comunicazione dell'imprenditore e sugli elemenstidtivi degli interlocutori.
L'output del processo é rappresentato dalla critdiljenerata dall'imprenditore
e la conseguente legittimazione ratificata dageriocutori. Piu precisamente,
rappresenta il risultato del processo attraverso gliuinterlocutori accettano
'esistenza ed i risultati delle azioni intrapreds nuovo imprenditore in quanto
conformi ai loro parametri valutativi, in terminii dina diffusa conoscenza,
comprensione e condivisione dei significati defied affermati nell'interazione.
La credibilita del fondatore raffigura dunque, deneento capace di integrare le
inesistenti o limitate informazioni circa le akilie competenze dell'imprenditore
che ostacolano le azioni e le reazioni degli ioirtori>® Assume inoltre rilievo,
in tale processo, la rinegoziazione dei significatluti, compresi, accettati e
condivisi, esplicitamente od implicitamente, daramtbe le parff.

Nonostante la comunicazione sia la base delle aeiatei comportamenti dei
soggetti coinvolti nell'interazione, il processotarattivo deriva anche da una
attivitd di interpretazione con cui si definiscefise” agire e reagire agli stimoli
dell'altra parte.

Si tratta, percio, di trovare un punto di equilibtra le azioni “comunicative”
intraprese quotidianamente dall'imprenditore e ggiumenti e le politiche
comunicative adottate nel processo interattivoaedtrso meccanismi ed incentivi

che favoriscano la trasparenza e il dialogo caopp interlocutori esterr

** Yoon E., Guffey H.J. e Kiewoski V., “The effect bfformation and company reputation on

intentions to buy a business servicédurnal of Business Resehrt993 Jones C., Hesterly W.

“A general theory of network governance: exchangeddion and social mechanism#cademy
of Management Review997.

“ Granovetter, 1985 op.cit.; Burt, R. S.,Brokeragé alosure: An introduction to social capital,
New York: Oxford University Press, 2005.

*L In questo contesto, assume rilevanza il ricoréa ebmunicazione simbolica che consente
attraverso tecniche appropriate di costruire uree lth conoscenza altrimenti assente a causa sia
della mancanza di interazioni pregresse sia @gitepresenza di fonti di conoscenza convalidate
o convalidabili esternamente. La conoscenza cosalidel significato di questi simboli consente di
interagire in base alla comprensione delle aziodélée intenzioni altruiVan den Bosch F.A.J.,
Volberda H.W., de Boer M., “Coevolution of firm aptive capacity and Knowledge
environment: Organizational forms and combinatiapabilities.” Organization Sciengel999;
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Al fondatore risulta difficoltoso persuadere i priomterlocutori della validita
delle azioni intraprese poiché non c’e evidenza rigiltati né della fondata
possibilita di conseguirli; gli interlocutori, irtth non hanno tangibile evidenza
che tali azioni avranno risultati positivi. La giiisazione delle azioni
dellimprenditore € oggetto di giudizio degli inkecutori, i quali manifestano
I'esigenza di comprendere se le azioni intrapressg@no rendere “reale”, e quindi
meno rischioso, il progetto imprenditoriale. La geione e la valutazione del
rischio sono elementi implicati nel processo vdluta e sebbene, altamente
soggettivi, si pud asserire che il grado di rischiercepito dagli interlocutori
dipenda dall'irreversibilita dei loro investimenQuesti ultimi dovrebbero essere
resi “recuperabili”, quindi meno rischiosi per kerlocutore, attraverso l'uso da

parte dellimprenditore, per quanto possibile, disorse impiegabili

alternativamenté?

A conclusione delle osservazioni sopra riportatggo8sibile affermare che la
previsione delle aspettative e la capacita di g@eespprovazione, rappresentano
il “must comportamentale” dell'imprenditore. Cio presenta da un lato la
soluzione alle limitate capacita di anticipare eddisfare le attese degli
interlocutori critici per il processo fondativo ellaltro il presupposto alla
necessaria attivazione delle potenzialita dell'iemglitore al fine di creare valore
per gli stessf?

1.3. Il ruolo e le finalita dell'imprenditore nel ppcesso fondativo

L’insieme delle attivita poste in essere dall'impdéore, rivolte ad una efficace
interazione tra le diverse soggettivita coinvoltel processo fondativo, e
finalizzate al superamento della fase di avvio,geugcono il ruolo da questi
svolto nel processt.

Pursey P. M. A. R. Heugens, Cees B. M. van Riel Bnd. J. van den Bosch; “Reputation
Management Capabilities as Decision Ruléstirnal of Management Studi@904

“2 Carter N., Gartner J., Reynolds P., “Exploringtst® event sequencelpurnal of Business
Venturing 1996.

* Piciocchi P, “ Il problema della dissolvenza e ibmitoraggio di vitalitd nel sistema impresa”

Sinergie 2005.

* Bygrave, W. D. “ Theory building in the entreprership paradigm”.Journal of Business
Venturing 1993 Herron, L. & Robinson, R. B. Jr. 1993. A structurabdel of the effects of
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Sebbene i primi studi sullimprenditore vengono genere fatti risalire al
diciottesimo secolo, collegati allemergere deltar moderne forme di impresa,
ad oggi non esiste ancora una definizione del temimprenditore
universalmente accettata. Allo stesso modo, dekneaale € la funzione che
limprenditore riveste nel processo fondativo n@pare assolutamente agevole.
Cio puo essere ricondotto, da un lato, allestrear@eta delle ottiche di indagine
utilizzate e, dall'altro, all'inafferrabilitd delomcetto di attivita imprenditoriale, in
generale, e di imprenditore, in particolare; spessao le finalita perseguite dal
ricercatore e lo specifico argomento esaminatostiggieriscono una definizione
di imprenditore e il ruolo da questi svolto.

Per la prima volta 'economista francese Richaraitlan introduce, nel suo
Essai sur la Nature du Commerce en Général (1¥b5yura dellimprenditore e
la considera come un soggetto che sostiene e gestigischio del business
intrapreso. Questa stessa visione € stata posapeviluppata da F.H. Knight nel
suo lavoro Risk, Uncertainty and Profit (1921)cin si sofferma ad esaminare il
ruolo dellimprenditore inerente l'attivita di caollo e di responsabilita. Tra
questi due Autori se ne collocano altri che delmed imprenditore come
coordinatore dell'intera gestione aziendaleome innovatoré®, e come decision

makef’.

entrepreneurial characteristics on venture perfaoeaJournal of Business Venturifig93
Herron L, Sapienza H.J, “The Entrepreneur andrtti@ation of New Venture Launch Activities”;
Entrepreneurship: Theory and Practice]l992. Kuratko, D, Hornsby, J.S; “Developing
entrepreneurial leadership in contemporary orgéinizaJournal of Management Systeh®96.

*5 Si fa riferimento a G. B Say (1767-1832) che gaatimprenditore come colui che & abile nel
combinare i fattori produttivi in modo da crearechiezza; ed ancora J. S. Mill (1806-1873), W.S.
Jevons (1832- 1882), K. Menger (1840-1921), L.Wal#E837-1910) che vedono I'imprenditore
come combinatore dei fattori produttivi nel sensésdpervisore- coordinatore”, associato a doti
di fedelta e zelo.

6 J.A. Schumpeter nella sua opera Teoria dello BpuEconomico (1912) vede I'imprenditore
come la principale causa dello sviluppo economicquanto generatore di nuove combinazioni, e
come colui che rompe I'equilibrio esistente nel cagn. Questa visione ha accomunato molti studi
aziendali piu recenti come ad esempio Bull e \Wdilla Schumpeter, J. A. (1943). Capitalism,
socialism and democracy - 6th. ed. Counterpointicedi Unwin Paperbacks, London 1987.
Drucker, P. 19839nnovation and Entrepreneurship; Practice and Pigées Heinemann, London
1985. Bull I. WillardG., “Towards a theory of entrepreneurshisurnal of Business Venturing,
1993.

Il precursore della figura come decisore pud essemsiderato A. Marshall (1842-1924) il quale
focalizza I'accento sulle capacita di comando-comzione dei soggetti che rappresentano i
principali agenti dello sviluppo economico. Sucoemmente A. Cole (1889-1974) approdando ad
una posizione plurifunzionale, ripone l'attenziometutte le decisioni prese all'interno della
struttura aziendale, siano esse la funzione diviarione, di direzione e di adattamento alle
condizioni esterne. Sul finire degli anni '50 e detennio successivo alcuni autori cercheranno di
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Quest'ultima prospettiva, dellimprenditore comecidere, raccoglie in sé aspetti
che si possono intravedere anche nelle altre niis@@uando cioé ci si riferisce
allimprenditore, (innovatore-coordinatore), in@bilmente si tiene In
considerazione l'aspetto decisorio che soggiaogualsiasi attivita intrapresa sia
dalluno sia dall'altro. Il focus si sposta quirgli “cosa” 'imprenditore fa e non
su “chi €”, ossia I'imprenditore viene visto inf@ni di attivita intraprese che gli
permettono di portare ad esistenza una organizzeZio

L'imprenditore identifica I'elemento imprescindi®idel processo fondativo di
una impresa, un soggetto che impegna le propri@ci@) non solo quelle
esistenti ma anche quelle apprese e sperimentedgesso il processo stesso, per
'ottenimento delle risorse necessarie al superameiella fase di avvio. Le
capacitd, ossia linsieme di attributi cognitivisigologici e professionali,
traducono le intenzioni dellimprenditore in deoisi, atteggiamenti e azioni.

Il principale ruolo dellimprenditore impegnato haVvio di una impresa si
esplicita attraverso il suo processo decisorio gaete dalla esplorazione,
identificazione, sfruttamento delle opportunitaergate, trovate e create. Tale
processo decisorio € una funzione connessa al gsoceognitivo dell’

imprenditore®’

superare I'indeterminatezza insita nella visioneCdle distinguendo le decisioni piu importanti
per un imprenditore. J.H. Evans considera conpéctie” decisioni imprenditoriali quelle relative
alla determinazione dell’oggetto dell'attivita azifale; successivamente, individua un ristretto
numero di decisioni “piu rilevanti”, in particolarguelle riguardanti il tipo di offerta di beni e
servizi, la loro dimensione, il tipo di clientela dervire. Nei primi anni '60, A. D. Chandler Jr.
individua nelle sole decisioni strategiche quelleatattere imprenditoriale: si tratta delle demisi
riguardanti gli obiettivi fondamentali dell'impreséa scelta dei criteri di azione e il tipo di
allocazione delle risorse necessarie alla realianazdi tali obiettivi. In seguito, negli anni "
'80, I'analisi delle funzionimprenditoriali si intreccia nei vari aspetti inii articola lo studio
della strategia d'impresa. Abell (1980) enfatizkauolo di percezione e autovalutazione degli
imprenditori nell’ analisi strategica; Normann (89 definiscel'imprenditore quellgpersonache,

da una indicazione approssimativa, sviluppa unanbss idea, o quanto meno una rudimentale
attivita. Nel 1984 sia Aoki sia Freeman suggeriscona figura imprenditoriale con una funzione
obiettivo allargata all'analisi strategica dei vasiakeholders aziendali ridimensionando il
comportamento massimizzante. Negli anni 90 gldsgull'imprenditore risentono dell’evolversi
del concetto di strategia e dai progressi chegstr@no sul lato della teoria organizzativa. Cole,
R. A. “The importance of relationship to availatyilof credit. Journal of Banking and Finance
1998; Chandler, G. N. & Jansen, E. “ The foundesef-assessed competence and venture
performance”.Journal of Business Venturiri@92. Abell, D. F. Defining the business: The
starting point of strategic planning. Englewoodff€JiNJ: Prentice-Hall, 1980; Normann Re
condizioni di sviluppo dell'impres&tas, Milano 1979.

*® Gartner, 19850p. cit
9 Shane, S. and Venkataraman, S. “The promise okmmeneurship as a field of research”.

Academy of Management Revi@000; Davidsson P. “ The domain of entreprenepnssearch:
some suggestion”. Advances in Entrepreneurshim Eimergence and Growth (2003).
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Possiamo considerare due assunzioni base che danmia duplice natura del
processo decisorio, una strategica, ovvero l'openaz mentale svolta e le
interazioni create mentre si prende una decisiendialtra di competenza.
Quest'ultima riguarda la capacita dellimprenditodé strutturare e risolvere
problemi, e permette di distinguere e valutareefetieneita di azioni e decisioni
di differenti imprenditorr?

L'oggetto del processo decisorio € rappresentattle dapportunita; queste
possono essere definite come situazioni impliciansicoperta di nuove relazioni
mezzi-fin?! ed in cui nuovi beni, servizi e metodi organizziaiossono essere
introdotti e venduti nel mercato di riferimento @a prezzo piu alto del loro costo
di produzione? Questa definizione suggerisce che un’opportunitd Bsiste
indipendentemente da un imprenditore, ma essa dSgere riconosciuta
(“individual-opportunity nexus”)per potersi definire tale poiché e necessaria
I'abilita dell'imprenditore che la ricerca, la id#fica, la valuta e la sfruttz

Il processo decisorio e le attivita intrapreseenmdall’imprenditore consentono,
dunque, di formulare il ruolo del fondatore nelgesso di avvio di una impresa, e
suggeriscono di avanzare una proposta riguardantefinizione del soggetto
imprenditore. Possiamo affermare almeno in prinfa@gsimazione, che l'analisi
delle attivita imprenditoriali richiama aspetti @elstoria dei tre giovani nobili
dell'isola di Serendip (poi Ceylon, oggi Sri Lanka).

* Andersen P.H., Serensen H.B., “Reputational inféiona its role in interorganizational
collaboration”,Corporate Reputation Review999. Dreyfus, Hubert and Stuart Dreyfus (1988),
"Making a Mind versus Modeling the Brain: Artifitibntelligence Back at a Branchpoint,” in The
Artificial Debate, Stephen Graubard (Ed.), CambeiddIT Press.

In questi contesti la psicologia cognitiva pud ioffrun solido fondamento teorico per le ricerche
che si pongono come obiettivo la comprensione delarin cui le decisioni sono prese e come
possono essere migliorate.

>! Yosem E. Companys, Jeffery S. Mc Mullen. “Stratefitrepreneurs at Work: The Nature,
Discovery, and Exploitation of Entrepreneurial Ogipnities”. Small Business Economi@)06.

>> Shane, S. and Venkataraman, S. “The promise otmmneurship as a field of research”.
Academy of Management Revi@®00. Casson, 2003.

> Eckhardt, J. and Shane, S.A. (2003). “The individymortunity nexus”. In Z.J.Acs and D.B.
Audretsch (eds), Handbook of Entrepreneurship Releaan Interdisciplinary Survey and
Introduction. Boston, MA: Kluwer Academic.

>* 11 primo riferimento alla serendipity si ricollegal alcune lettere di Horace Walpole del gennaio
1754 dove egli allude alla storia fantastica daldi“ The Three Princes of Serendip”; Remer TG,
ed.. Serendipity and the Three Princes. Normanvessity of Oklahoma Press. 1965
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Questa storia pud essere riassunta come segue: tre. giovani nobili, mentre
viaggiavano per il mondo, raramente trovano i tesloe cercano, ma ne trovano
altri, egualmente preziosi o perfino con valore elévato, che essi non stavano
cercando e non avrebbero mai potuto conoscererezggpe se non fossero partiti
per un “falso scopo”. Cercando una cosa essi nergno un’altra........ ”

Elementi probanti del parallelismo tra l'attivita wh “ Imprenditore Serendipity”
e quella dei tre giovani si possono individuaresl modo in cui I'imprenditore
esplora il nuovo (accettazione del rischio, po$isibilella scoperta); nella finalita,
inevitabilmente provvisoria di ogni azione e demi&; nel risultato ottenuto che
spesso non € lo stesso per cui si era iniziatavitat intrapresa, ma lI'esecuzione
della stessa fa emergere attenzioni e risorse 'chprénditore non sapeva di
avere e di poter usare; nel modo di reagire alit@toadottando delle scelte
piuttosto che altre, rigenerando visioni anzichéafizzarsi sulla staticita di cio
che ha acquisito; nellaccoglimento di comportamedntottura e di distacco dal
tradizionale facilitanti la risoluzione innovativdi problemi e la percezione di
altre modalita operative; nell’'associare il nuovoil esorprendente a cio che
conosce, spiazzando il senso comune e il calcdlermaistico; nell'accettazione
di problemi che possono persistere senza esselt. ris

Il ruolo dellimprenditore nel percepire, interppe¢ e soddisfare le aspettative
degli interlocutori, al fine di attrarre e tratte@erisorse necessarie per la sua
intrapresa acquista senso in corso d’opera griaiserendipity”. L'imprenditore
capace di trovare, valutare, sfruttare opportunolt@ non prevedeva, ma dalle
guali apprende prospettive e sensi nuovi puo esgexificato come imprenditore
serendipity. Tale visione sottintende sia lidea 8chumpeter ossia di
imprenditore innovatore sia la teoria suggerité&s@aon della razionalita limitata.
L'imprenditore addotta comportamenti innovativi nade un processo di
apprendimento per esperienza ed inventiva con lesamevolezza che deve
abbandonare [lipotesi di perfetta informazione e domportamento
massimizzante; infatti egli € mosso dall'obiettidd raggiungere prestazioni
soddisfacenti ed il suo processo decisorio puoresselamente considerato

appropriato o inappropriato rispetto alle circogtan

> Merton R.K., Barber E.G.” The Travels and Advensuoé Serendipity. A study in Historical
semantics and the Sociology of Science, traduziatiana Viaggi e avventure della Serendipity,
Il Mulino, Bologna, 2002.
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Il processo decisionale dell'imprenditore sereriglipé condizionato dalla

presenza di una razionalita “empirfi®a poiché agisce in condizioni in cui: non
esiste una definizione chiara del problema da vé&el non si possiede o si
possiede una parziale conoscenza di tutte le atieenpossibili, sussiste una
assoluta incertezza sulle conseguenze delle alezrdiazione.

Inoltre, un ulteriore elemento che € emerso conmtrale nell’analisi del ruolo

dellimprenditore nel processo fondativo, e che itaeun approfondimento, e
rappresentato dalle attivita da questi intrapreBe possono ravvisarsi nella

ricerca, identificazione, valutazione, sfruttamediopportunita.

Ricerca- creazione di opportunita

Le opportunitd non esistono da sé, ma la loro @eazicerca si realizza
dall'interazione tra il framing, l'euristica imprditoriale ed i fattori situazionali
che si presentano allimprenditore. Mentre, il fragnsi riferisce al modo di
osservare, percepire e descrivere la realta chaeemda le decisioni e le azioni
dellimprenditore, l'euristica riguarda qualunquegola o procedura mentale che
limprenditore usa per generare o trovare qualobsacerca.

La creazione di opportunita si puod realizzare ssd¢to condizioni di “vera”
incertezza e rappresenta un processo caratterizzato dalltattesplorativa,
nonché dall'interazione serendipity delle varialgbnsiderate critiche per la
concretizzazione delle decisioni.

Queste ultime, riguardanti 'avvio o0 meno di atévinon intraprese e non
sperimentate precedentemente, sono improntate sgiudizio intuitivo delle
situazioni e su un “modo costruttivo” di osservaEo Cio € dovuto al fatto che
limprenditore opera in situazioni in cui il futu® né conosciuto né conoscibile;
rimane, cioe, il fatto innegabile dellincidenzalld@previsto nell’attivita di
ricerca di opportunita.

** M.Cohen, J.March, J.Olsen. “A garbage can modelgénizational choi¢eAdministrative
Science Quarterly, 2004.

" Sarasvathy, S. D., Dew, N., Velamuri, S. R. & Vemkaman, S. “Three views of
entrepreneurial opportunity. A testable typologyeatrepreneurial opportunity”. In Acs, Z. J. &
Audretsch, D. B. (eds.}Handbook of entrepreneurship research. An inteidis@ary survey and
introduction Dordrecht, NL: Kluwer, 2003.
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Identificazione- scoperta di opportunita

In questa fase I'imprenditore sviluppa un modellentale quasi razionale diretto
a riconoscere esistenti e latenti situazioni, adott atteggiamento volto a rivelare
una nuova visione della realta esistente e si afdrzomprendere il gap esistente
tra cido che conosce e cio che ignora.

L’identificazione e la scoperta di opportunita ane in presenza di un moderato
livello di incertezza® poiché I'imprenditore ha una visione della sitoa& in cui

e coinvolto, anche se non la conosce in anticipdheelo induce ad implementare
un processo decisorio trial-and-errditn altre parole, la probabilita di verificarsi
di un evento esiste e potrebbe essere approssamaite definita nel corso del
processo di identificazione.

La scoperta di opportunita parte da indizi o jgatéiri che allapparenza non
avrebbero dovuto avere niente a che fare con latigne di origine; si potrebbe
dire che il processo di scoperta avvenga “per cas@’ questa espressione non
renderebbe giustizia alla capacita di osservazi@eneallacume intuitivo

dell'imprenditore serendipity.

Valutazione- riconoscimento e sfruttamento di opygta

Quando l'imprenditore ha gia creato o identificatta opportunita, procede con
la sua valutazione prima di decidere di coglierla. questa situazione
l'imprenditore conosce le caratteristiche deglir@véuturi; cido significa che la

probabilita che il rischio si verifichi puo essaralcolato e il processo decisorio
richiede unicamente un’analisi dei possibili riatilt tutti egualmente probabili. In
altre parole, 'imprenditore agisce in condizioheadendono ad un basso livello di

*® Gustafsson V., “Entrepreneurial Decision-Makimyividuals, Tasks and Cognition”. Edward
Elgar 2006.

* Starr J., MacMillan C., “Resource Cooptation Viaci@l Contracting: Resource Acquisition
Strategies for New VenturesStrategic Management Journdl990.
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incertezza e qualora dalla sua analisi riconosealdlre dellopportunita procede a
mobilitare ed organizzare risorse e competenzefpettarla®

Le decisioni in merito allo sfruttamento di nuovpportunita possono essere
intese quali trad-off tra risultati presenti e fute spesso si risolvono nella scelta
di privilegiare i primi a scapito dei secondi oe#ersa a seconda della concezione
del rischio da parte dell'imprenditore.

Tenendo ferme le considerazioni appena enuncigegma inoltre osservare che
il processo decisorio e influenzato altresi daldl&si valutativa degli interlocutori
dellimprenditore e che esso si concretizza neflagbziazione” delle rispettive
esigenze ed aspettative circa il comportamentaia#rsi palesa quotidianamente
nell'istituzione di interazioni con altre unita ewomiche per lo scambio,
l'acquisto e la vendita di risor§é.

L’incontro tra le parti dello scambio di tali ris® si esplicita attraverso la
formulazione di un contratto in cui vengono ciraidse le logiche
comportamentali dell'imprenditore e dei suoi inbextori al fine di raggiungere
un soddisfacente equilibrio di interessi.

1.4. La soluzione contrattuale e i suoi limiti aiini dell’incontro tra
esigenze dellimprenditore e aspettative dei suderlocutori.

La stipulazione di un contratto consente di foramdre le informazioni scambiate
tra imprenditore e i suoi interlocutori circa i ¢obisogni e aspettative e di
codificare i risultati delle decisioni delle comparti®® Quali che siano i
meccanismi responsabili dell'interazione tra glioat coinvolti nel processo
fondativo non si pud non tenere in considerazioeendrgere di situazioni
conflittuali, derivanti dall’'esistenza di interessomuni che si oppongono
reciprocamente, che potrebbero rendere difficigldirittura ostacolare il sorgere
del dialogo.

Esistono, cioe, meccanismi legati alla distribueiatel potere nell'interazione,
che possono agire in modo distorsivo al di la diliguche € la volonta, ovvero di
guelle che sono le intenzioni dei soggetti decisori

* Yosem E. Companys, Mc Mullen J., “Strategic Enteapurs at Work: The Nature, Discovery,
and Exploitation of Entrepreneurial OpportunitieSmall Business Economi@)06.

®Lpjvato S., “La gestione del sistema delle relazimiie aziende industriali’Utet, Torino, 1988.

®> Nooteboom Bart. “Trust. Forms, Foundations, Fumstjdrailures and Figures.” Edward Elgar,
USA 2002.
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Si fa riferimento ad una accezione ampia di “potegoziale® secondo la quale
guesto risulta strettamente connesso al valorettispmente percepito dalle parti,
ovvero al valore incorporato nelle risorse scanab@tli riflesso alla rilevanza che
le stesse attribuiscono allinterazione sottostalenseguentemente il potere
negoziale e legato alla percezione di valore daikita negoziate; ovvero quanto
la stessa e in grado di condizionare, in positivanonegativo, la vitalita
dellimpresa. Allorquando il potere risulta equitibo tra le entita il dialogo puo
svolgersi efficacemente ed avere effetti positlicontrario, laddove il rapporto
nasce squilibrato dal punto di vista del potersj viene a squilibrare durante la
dinamica del suo svolgersi, l'effetto distorsivonnagevola, ma rende assai
complesso e tortuoso l'incontro.

La mancanza di un completo accordo sugli strumgilizzabili e le modalita di
impiego degli stessi nel processo negoziale, camaudcatteggiamenti conflittuali,
per il controllo delle risorse scambiate, piutbosthe di convergenza per la
mobilitazione di risorse.

Da questa angolazione, la questione basilare ngmarda I'esistenza o meno di
un contratto ma i suoi contenuti e obiettivi, il dain cui e stato elaborato, cioé
'atmosfera nella quale esso viene stipulato nondiméiti che ad esso si possono
ricondurre.

Se consideriamo l'interazione come un processajuele i comportamenti delle
parti ne possono influenzare I'evoluzione o la alissioné*, la stipulazione di un
contratto rappresenta semplicemente uno step daelegso in cui le parti si
riconoscono reciproche esigenze e salvaguardammeie aspettative>

Quando si parla di atmosfera si fa riferimentoiratfinazione delle parti di agire o
meno con comportamenti opportunistici.

In una atmosfera che rivela opportunismo la neganiee di un contratto puo
assomigliare a un campo di battaglia dove la pawtepiu forte potere negoziale

domina il contenuto e I'esecuzione del contrattouha tale situazione, in cui Si

® Etzioni A., “Two Approaches to Organizational Efigeness: A Critique and a Suggestion”,
Administrative Science Quarterl¥960.

* zand, D.E. “Trust and managerial problem solvifgiministrative Science Quarteyh972

® Si assume l'idea che i contratti possono essersiderati sia da una prospettiva meramente
legale sia attraverso una chiave di lettura sogiokh Con una espressione diretta possiamo
asserire che “i contratti tra individui che persaguiil solo obiettivo di massimizzare I'utilita non

€ un contratto ma guerra”. Macneil, I, “The Newci@b Contract: An Enquiry into Modern
Contractual Relations”. London: Yale University §5¢1980).
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riflette la dipendenza tra le parti, sia il process negoziazione sia il momento
della stipula sara interpretato dalla parte dipaetelecome un comportamento
negativo (per esempio scarsa qualita, ritardo dsegne, informazioni trattenute)
del partner piu forte. Conseguentemente l'inten@zievolve verso la dissoluzione
0 si protrae nel sospetto e nella diffidenza, domlativo aumento dei costi di
monitoraggio. Di converso, se un’interazione naiscena atmosfera neutrale,
come il risultato di un comportamento reciproco ifpas (per esempio
negoziazione amichevole, forte impegno reciprocd meolvere problemi)
linterazione sara caratterizzata nel suo susssiguila atteggiamenti di
apprezzamento e stima recipf8ci

Una annotazione importante su cui soffermarsi,mpeglio chiarire il processo di
incontro tra imprenditore e interlocutore maniféistaattraverso un accordo
contrattuale, riguarda i limiti che derivano dali#a stipulazione.

Un primo problema € connesso all’esistenza de#itezza riguardante le
contingenze future, per cui risulta materialmenticde se non impossibile
redigere un contratto compl&foin cui specificare chiaramente le responsabilita,
diritti , i doveri di ciascuna parte e definiredstribuzione dei costi e benefici in
ogni possibile circostanza. La problematicita cstesinel prevedere tutte le
eventualita che potrebbero comparire durante fagiene, saperle descrivere in
dettaglio e interpretarle al momento opportuno. paati dovrebbero altresi
definire e concordare una serie di azioni effigignt ciascuna contingenza e
dovrebbero essere capaci di far applicare tuttdalesole dettate dall’ambiguita e
dall'interpretazione del linguaggio utilizz&fp al fine di poter gestire
comportamenti e circostanze. Tali clausole a lalbavpossono essere ambigue e
potrebbero essere applicate a piu situazioni, mbte tprevedibili. Nondimeno
laggiunta di elementi di dettaglio puo persino dere le controversie piu
probabili e contribuire ad aumentare i costi dns@zione.

® Nooteboom Bart. “Trust. Forms, Foundations, Fumstjdrailures and Figures.” Edward Elgar,
USA 2002.

*” Macneil, I.R “Contracts: Adjustment of long-term oeomic relations under classical,

neoclassical, and relational contract law ”; Nomstern University Law Review. 1978.

% Nooteboom B. 2002 op.cit
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Secondariamente, i contratti assumono significat, processo di incontro tra
esigenze e aspettative di imprenditore e i suerlmtutori, solo se 'adempimento
e la sua inosservanza possono essere possikilgankioni previste attendibili.

Un ulteriore limite, che emerge quando si preved®tmulazione di un accordo
contrattuale, € rappresentato dall’esistenza dsti ad esso connessi. Si fa
particolare riferimento ai costi di set-up, a qupllevisti per attivare sistemi di
monitoraggio, e ai costi di mantenimento di un camd. Tali costi,
congiuntamente considerati, creano dei vincoliawsalmente elevati, in modo
particolare per un’impresa in fase di aWjdn quanto da considerare come dati e
non modificabili.

Per di piu, € da evidenziare il fatto che i contnapssono formare “ristrettezze”
che ostacolano lo sfruttamento di impreviste opputd che potrebbero
presentarsi, con il conseguente sorgere di cpptidunita.

L’analisi dei limiti connessi alla stipulazione din contratto ci consente di
delinearlo come una risposta logica alla razioadlinitata/® cioé come frame
work regolabile in cui raramente viene esplicitatoreale funzionamento
dell'interazione sottostante, come cioé, una gaidarossimativa nel caso in cui
insorgono dubbi tra le parti e una direttiva dimti appello quando l'interazione
cessa nei fatti di funzionafé.

1.5. | superamento dei limiti contrattuali: il rua della fiducia

Dall’analisi dei problemi che emergono quando duokerlocutori decidono di
stipulare un contratto si evidenziano alcuni asffetthe rimangono latenti,
riguardanti da un lato, l'incapacita dei soggettilidcernere ex ante le intenzioni,
le motivazioni, le reazioni e i comportamenti detlantroparte, assumendo
conseguentemente atteggiamenti di difesa; dathalér sottesa approvazione che i
soggetti dell'interazione sono sempre calcolatoeneorati ad atteggiamenti di

%9 Nooteboom B. 2002 op.cit

9 Milgrom,P., & Roberts, J. “Economics, organizatamd management.” Englewood Cliffs, N J.
Prentice-Hall, 1992

" Lilewellyn, K.N. “What price contract? An essayperspective”Yale Law Journal1931

72 Bromiley, P; Cummings, L.L. “Transaction costs irganizations with trust. In R. Bies, B.
Sheppard and Lewicki, “Research on Negotiatior@riganizations”. Greenwich, 1995.
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“self-interest seeking® Pertanto si viene a palesare I'esigenza di avaradaune
riflessioni su “cosa” potrebbe essere attivato peperare i limiti, sopra
richiamati, insiti in un rapporto contrattuale. Aegpto proposito emerge un tema
dominante riguardante il ruolo che la “fiducia” as® nell'interazione tra due
interlocutori, intesa come meccanismo facilitataed processo di incontro tra
aspettative dell'imprenditore e degli interlocutdtirocesso che facilita la scelta di
azioni degli interlocutori che hanno un peso sulrsco di azione
dellimprenditoré®. La fiducia intesa altresi come “lubrificante e llat’
dell'interazione che consente il superamento dplleblematiche inerenti la
stipula dei contratti.

Con riferimento al ruolo della fiducia bisogna imelinterrogarsi sulla presenza o
'assenza di complementarieta tra essa e I'accoodtrattuale.

Relazione tra contratto e fiducia

C’e diffuso apprezzamento del fatto che poiché ntiati sono inevitabilmente
incompleti, essi potrebbero essere integrati compmotamenti orientati alla
fiducia’®. Dall'altro canto la fiducia come sola base perasnordo contrattuale &
un’opinione non totalmente condivisibfleL’idea base & che quando c'é fiducia
non e necessario un contratto, e quando vi & laepea di quest’ ultimo si
presume che lI'accordo sia fondato sul sospettoamadia le basi per 'emergere di

fiducia.

3 Bromiley Philip, Harris Jared. “Trust, transanti@ost economics, and mechanisms”.In
“Handbook of Trust research”, Reinhard Bachmann/Askizhr Zaheer. Edward Elgar, 2006.

"*Gambetta Diego. “Le strategie della fiducia”. Inaagsulla razionalita della cooperazione”.
Einaudi 1988.

7> Kramer, 1998. Op.cit

’® Woolthuis K., Hillebrand B., Nooteboom,BTrust, Contract and Relationship Development”,
Organization Studie2D05

" Tuttavia, in letteratura c'@ ampia tendenza a atersie la fiducia come sostituta. Vedere i
contributi di  Macaulay S.,“Non-Contractual Relatoin Business: A Preliminary Study”
American Sociological Associatiod963; Bradach J, Eccles R., “Price, Authority, afrdst:
From Ideal Types to Plural Form#nnual Review of Sociology989. Parkhe P., “Strategic
Alliance Structuring: A Game Theoretic and Transect Cost Examination of Interfirm
Cooperation”The Academy of Management Journb993; Gulati R.,“"Does Familiarity Breed
Trust? The Implications of Repeated Ties for Caritral Choice in Alliances"The Academy of
Management JournalLl995 Fukuyama, Francis; “Trust”. New York: Free Pre894. Chiles, T.

H. & McMackin, J. F.. “Integrating variable risk gferences, trust, and transaction cost
economics” Academy of Management Revjid®96 ; Nooteboom 1996 op. cit.
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Parte della letteratura argomenta che il contrptio limitare il sorgere della
fiducia poiché la sua presenza produce degli effedesiderati quali conflitto e
controversié®, opportunismé&’, e comportamenti di dife¥a Nei casi in cui sara
utilizzata la deterrenza per distogliere da congroenti opportunistici o0 quando
non é presente la fiducia nella controparte, eotepe negoziale esercitabile é
limitato in modo coercitivo tanto da richiederetifzzo di dispendiose risorse
economiche e fisiche, I'ipotesi di stipulare un atio non & allettant. In tali
casi la fiducia puo, e nei fatti opera, come sostitper i contratti che sono
stipulati per precludere ed evitare I'opportunismo.

E’ da evidenziare inoltre che gli effetti negativion solo si manifestano nel
presente, ma hanno la forza di condizionare leaateni future. Le controversie,
ad esempio, possono influenzare la reputazionendimprenditore, e tuttavia
compromettere potenziali relazioni con altri inbexitori. In queste situazioni
contratto e fiducia sono sostituti 0 “opposte albgive™?.

Tuttavia i contratti possono essere stipulati anmdrealtre ragioni; in particolare,
sono considerati come strumenti per memorizzaretasfell'accordo e stilare per
iscritto le conclusioni. | contratti stipulati pequeste motivazioni sono
complementari alla fiducia. Accordi sulle procedusei compiti, sui guadagni
attesi permettono di supportare la fiducia antiega comportamenti

opportunistici e ingiustificalf, poiché consentono di ridurre l'incertezza.

"®Gaski J. “ The Theory of Power and Conflict in Cheis of Distribution”The Journal of
Marketing1984. Hunt S., Nevin J. “Power in a Channel of tilsition: Sources and
ConsequencesJournal of Marketing Researcth974. Lusch R., “Sources of Power: Their Impact
on Intrachannel ConflictJournal of Marketing Researd976.

“Ghoshal, S., Moran, P.. “Bad for practice: A criigof the transaction cost theorfcademy of
Management Review996.

8 Zand, D. E. “Trust and managerial problem solvingiministrative Science Quarteylg972.
Hirschman A.,“Exit, Voice, and Loyalty: Responses Decline in Firms, Organizations, and
States”. Cambridge, MA: Harvard University Pre/Q

*Deutsch, M. “The effect of motivational orientatiopon trust and suspiciorluman Relations
1960.

#Knight, D., McCabe, D., “Are there no limits to hotity? TQM and organizational power”
Organization Studies1999. Knight D., Noble F., Vurdubakis T., “ Chagishadows: control,
virtuality and the production of trus©rganization Studie001.

#Woolthuis R. K., Trust, Contract and Relationship Developmer®rganization Studies|999
Knights and al. 2001.0p.cit
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Oltre a cio, la fiducia pud essere considerata wesypposto dei contratti. La
stipulazione di un contratto pud essere esso stessdaffare” costoso, e
costituisce un investimento specifico. Di consegaernpud essere giustificabile
ricercare ex ante fiducia prima di accettare ihisenpliciti ed espliciti della
stipulazione. Inoltre, un semplice contratto legalé essere utilizzato pit 0 meno
simbolicamente, per contrassegnare 0 marcare ea@ng@io che nei fatti € un
contratto relazionale o psicologico.

Contratti incompleti - fiducia

La condizione di ignoranza o incertezza relativa calmportamento della
controparte € centrale per analizzare il conceatfmldcia. Essa infatti agisce sulla
limitata capacita di raggiungere una conoscenzaapéell'altra parte, delle sue
motivazioni e delle sue reazioni ai mutamenti ern@ esogeni all’interazione.
La fiducia € una alternativa per reagire all'igntra, un modo per fronteggiare “ i
limiti della preveggenz&*. Se le parti fossero dotati di una capacita ithta di
calcolo che permetterebbe loro di tradurre in aéisontrattuali vincolanti le
eventualita possibili, la fiducia non sarebbe usbfgma®®

L’'assunto di base & che neppure il contratto ptiadéato pud precisare tutto cio
che é implicito nella sua interpretazione. In talsi, la fiducia assume il ruolo di
risanare il gap di comunicazione del contratto eonente le aspettative di azione

o reazione delle parti, in circostanze non prewesj@icitamente nell'accordo.
Sanzioni-fiducia

L'uso di sanzioni legali € generalmente consideratcompatibile con una
relazione di fiduci&? tuttavia, la minaccia di liti potrebbe far perdé&eredibilita

e la valenza del contratto.

Esiste, inoltre, un ostacolo piu tecnico alla ccetglesecuzione di un contratto.
Spesso i contratti contengono intenzioni non pergdg legalmente o perfino

8 Shklar, J. N., Ordinary Vices. Harvard: The Befixrixess.1984

8 Dasgupta 1990. Op.cit.

86 Langer, E. J.. The illusion of control. Journal Rérsonality and Social Psychology, 1975.
Floyd S. W., Lane P. J., “Strategizing throughthg Organization: Managing Role Conflict in
Strategic RenewalThe Academgf Management Revie2000
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scopi scarsamente specificati, promesse, condizeonpreferenze che sono
supportate da sanzioni non legili.

La rilevanza che la fiducia assume nell'orientagedecisioni delle parti non
dipende soltanto dalla scelta delle possibili o asgbili alternative alle sanzioni
proposte dalla controparte, ma anche dagli inteczsavolti, ossia dal grado di
attrattivita di ciascuna delle alternative possilahl rischio e dalle sanzioni che
ciascuna comporta. La fiducia agisce quindi sul onddprevedere e applicare le
sanzioni.

Potere-fiducia

Il potere, inteso come meccanismo di coordinamentontrollo dell’interazione,
appare in prima approssimazione un concetto inrapposizione con quello della
fiducia. Tuttavia le differenze tra i due € sottile potere al pari della fiducia
opera sulla base di un processo di selezionegtetto che esercita potere avanza
assunzioni circa il possibile e futuro comportaroettlla controparte. Da questa
prospettiva non vi & grande differenza tra fidueipoteré® Mentre la fiducia
inizia con una assunzione “positiva” del trustdrpotere si costruisce su una
“negativa” che viene presentata dall’attore potentpuello subordinato come un
comportamento che quest’ultimo deve tenere.

A conclusione delle osservazioni riportate circacdllegamenti tra aspetti
emergenti in una interazione contrattuale (potsa@zioni, complementarieta) e
l'insorgere di fiducia € possibile evidenziare daecomprensione del concetto di
fiducia & possibile solo se si analizzano conginetate gli elementi che
emergono come centrali e rilevanti in una intemagioln primo luogo,
l'importanza della fiducia nasce dalla imprevediajl o radicale incertezza, del
comportamento umano. Essa pud essere ignorataasgiwezzo di ignorare
l'incertezza e puo essere accolta solo riconoscendocettando l'incertezza. In

by

secondo luogo, una notazione accettata e che lecididsi basa su positive

87 Deakin and Wilkinson notano che “ tali accordi oss faciimente essere fraintesi dai giudici,
i quali non hanno accesso a conoscenza specializzalle assunzioni condivise dalle parti”.
Deakin S. Wilkinson F., “Contractaw and the economics of interorganizational trust”
Organization Studie2001.

® Luhmann, N. “Trust and Power”. Chichester: Wiley29
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aspettative circa le intenzioni e il comportameaitoui®® Positive nel senso che,
limprenditore non assume comportamenti opportimistei confronti dei suoi
interlocutori perfino quando si presentano incerdivbreve termin€® e dubbio
circa i benefici di lungo termine. La fiducia assnievanza poiché influenza la
percezione delle contingenze future che non sotmalmente previste nel
rapporto contrattuale.

Un ulteriore elemento da evidenziare nel concettdiddicia € la presenza di
disponibilitd alla vulnerabilitd degli interlocuioche decidono di accordare o
meno fiducia allimprenditore. La vulnerabilita siferisce al rischio di
comportamento opportunistico dell'imprenditore, clod pud essere controllabile
in situazioni in cui i costi di violazione delladficia sono piu alti rispetto ai
benefici di sostentamento della fidutiaCon quest'ultima affermazione non si
assume che [limprenditore o gli interlocutori ddat comportamenti
opportunistici, piuttosto si considera l'esisterndalla probabilita che un dato
attore potra agire in tal senso nell’evolversi'adgkrazione.

Tre sono gli elementi che consentono di delinedreconcetto di fiducia
nellambito di una interazione e che sono statiespnella letteratura accademica
per comprendere come questa nasce e si mandestsp:

e limprevedibilita del comportamento degli attoriwgia transazione
e la disponibilita alla vulnerabilita del soggettoechccorda fiducia, cioé

'accettazione del rischio che questi corre qualdezida di fidarsi, in

¥ Mayer, R. C., Davis, J. H. & Schoorman, F. D. “Aneigrative model of organizational trust.”
Academy of Management ReviéWw95. Rousseau, D. M., Sitkin, S. B., Burt, R&SCamerer C.
1998. “Not so different after all: A cross-disciphi view of trust.”Academy of Management
Review 1998.

% Bradach J.L., Eccles R.G.,"Price, Authority, andiskr From Ideal Types to Plural Forms”
Annual Review of Sociolog$989. Jeffries F. Reed R.,* Trust and AdaptafiorRelational
Contracting"The Academy of Management Re\@®@0. Orbell, J., Dawes, R., Schwartz-Shea, P.
Trust, social categories, and individuals: The adggenderMotivation and Emotion1994.

* zand, 1972 op. cit.
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guanto si rende vulnerabile alle azioni incertd’aléla parte, (il rischio
che le azioni della controparte possano nuocereiiisteressi} e

e e positive aspettative circa le intenzioni e ihgmortamento del soggetto
al quale & stata accordata fiddgia

’Barney J.B., Hansen M. H., “Trustworthiness as ar&of Competitive AdvantageStrategic
Management JournaB006. Mayer et al., 1995 op.cit.

* Das & Teng, 1998Lewicki, R. J, McAllister D.J., & Bies R.J. “Trusind distrust: New
relationship and realitiesAcademy of Management Revié®98
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CAPITOLO I

DYNAMIC CAPABILITIES, STRATEGIC
ENTREPRENEURSHIP E FIDUCIA NEL PROCESSO
FONDATIVO DELL'IMPRESA

2.1 La delimitazione del concetto di fiducia nel qumesso fondativo
dell'impresa.

Nonostante sia diffusa la convinzione circa la @it della fiducia in tutte le
transazioni economiche e sociali, spesso viensiderata come un dato di fatto,
una condizione di sfondo che consente un efficacefBciente svolgimento di
una interazion¥, in letteratura non emerge un’ unica definizioie® concetto di

fiducia. Cid & dovuto innanzitutto alla molteplaiti contest? e disciplin€® in

% Dasgupta, P. (1988), "Trust as a Commodity", irG@mbetta, ed., Trust: Making and Breaking
Cooperative Relations (Oxford: Basil Blackwell).

® La fiducia & stata studiata su tre differenti livelUn macro approccio ha concentrato
I'attenzione sul collegamento tra il livello di fidia in una societa e il suo livello di sviluppo.
Fukuyama (1995) ha proposto che la fiducia detesirtanperformance economica di una societa.
Questo dibattito & usualmente condotto in termintapitale sociale che il piu delle volte &
operazionalizzato come fiducia. Gli studiosi diesae politiche hanno studiato gli effetti della
fiducia sull’efficacia delle istituzioni economiche politiche (Putnam, 1993; Norris, 2002).
L"idea generale in questo approccio € che il liwehedio della fiducia in una societa pud essere
visto come un bene pubblico e come tale esso mdldé comportamento degli individui di una
popolazione. In contrasto al livello macro, I'apgi® micro vede la fiducia interpersonale come
un importante attributo delle relazioni sociali. fiducia interpersonale € stata definita in termini
di aspettative tra due o piu attori. Nella visiatieSimmel (1950), la fiducia (che egli chiama
confidence) & una “ipotesi circa il comportamentifo”. E uno stato in cui gli attori si aspettano
un comportamento benevolo dagli altri. In mezzaeastj due approcci si collocano i ricercatori
che si sono focalizzati ad esaminare la fiducidetrarganizzazioni. Queste ricerche hanno studiato
la fiducia come un meccanismo di governance altmmalla gerarchia e al mercato in vari
contesti interorganizzativi (Bradach and Eccles 91@®. cit). Il concetto di fiducia e stato
ampiamente approfondito negli studi dei distrettiustriali (Brusco 1982, 1992; Pyke et al. 1992;
Dei Ottati 1994; Bagnasco and Sabel 1995). Esdaté eggetto di analisi nei Buyer-supplier
networks (Lorenz 1988; Sako 1992; Lane and Bachnif#i97; Lazerson 1995). Essa & stata
identificata come il meccanismo per la diffusionell'thnovazione tra le organizzazioni
(Haunschild 1993; Haveman 1993; Davis and Grev&)}18%a collaborazione interorganizzativa e
per le alleanze strategiche (Gulati 1995). Simr@el," The Sociology of Georg Simmel” ( K.
Wolff, trans. and ed.). Glencoe 1950; Sako, Rfices, Quality and Trus€Cambridge: Cambridge
University Press.,1992. Norris, Donald, M.Jae ModAdvancing E-Government at the
Grassroots: Tortoise or Haré®iblic Administration Review2005; Dei Ottati, G., “Trust,
Interlinking Transactions and Credit in the IndigtDistrict”, Cambridge Journal of Economics,
1994; Bagnasco, A. and C. Sabel (ed§mall and Medium size EnterpriseRinter: Cassell
Academic 1995. Lorenz, E. H. “Neither friends nwwasgers: Informal networks of subcontracting
in French industry”. In D. Gambetta (Ed.), Trustalthg and breaking cooperative relations.
Cambridge, MA: Basil Blackwell. 1988; Lorenz, E. H\either friends nor strangers: Informal
networks of subcontracting in French industry’DnGambetta (Ed.), Trust: Making and breaking
cooperative relations. Cambridge, MA: Basil Blackw#988
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cui la fiducia é stata studiata, e dall'insiemevdriabili, forme, caratteristiche,
condizioni, ed effetti che non consentono di foranal un’immediata
definizione?’ Piuttosto si pud parlare di una concettualizzazidella fiducia per
analizzarne in maniera piu esaustiva le modalitigeherazione e sviluppo.
Tenendo ferme le considerazioni prima esposte, rappéle riportare, nella
seguente tabella (n°1), una serie di definiziont donsentono di focalizzare
I'attenzione su aspetti rilevanti per esplicitdredincetto di fiducia®

% Rousseau et al (1998) riassumono le visioni didlacia in diverse discipline: economia,
psicologia e sociologia. Gli economisti considerdadiducia come “calculative” (Williamson,
1993) cioé come una scelta razionale tra il risehibenefici derivanti dalla decisione di fidalai,
quale € spesso espressa come la probabilita arevep&li psicologi considerano la fiducia in
termini di “attributi del trustor e del trustee e fecalizzano su un gran numero di interne
cognizioni che gli attributi personali implicanoR¢tter, 1967; Rousseau et al, 1998). Mentre i
sociologi vedono la fiducia come proprieta radicatecialmente di relazioni tra persone
(Granovetter, 2000)

" In letteratura vengono utilizzati diversi termifrequentemente come sinonimi, per analizzare il
concetto di fiducia. Per esempio, cooperationhfaittonfidence sono spesso sostituti del termine
trust.

% 7and, 1972, op.cit; McAllister, D. J. “Affect ancbgnition-based trust as foundations for

interpersonal cooperation in organizationstademy of Management Journa®95 Mayer et al,
1995. Op.cit; Lewicki, R. J. & Bunker, B. B. “ Ddeping and maintaining trust in work
relationships.” In R. M. Kramer & T. R. Tyler (EdisTrust in organizations: frontiers of theory

and researciThousand Oaks, CA: Sage Publications. 1%@usseau et al op.cit.
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Tabella N° 1: Defi

nizioni di fiducia

DEFINIZIONI

AUTORI

La consapevole disposizione della dipenden:

una parte su un’altra

Zand (1972

La caratteristica con cui una parte € dispost:
attribuire buone intenzioni e ha confidenza n¢
parole e nelle azioni di un’altra parte

Cook and Wall (198
elle

Uno stato implicante positive aspettative cirt
motivi di un’altra parte con rispetto per se sbe
in situazioni caratterizzate da rischio.

Boon and Holmes (199
5S

La carateristica con cui una persona
confidente nelle, € disponibile ad agire sulla b
delle, parole, azioni e decisioni, di un’altra par

McAllister (1995
ase
t

La disponibilita di una parte ad ess
vulnerabile alle azioni di un'altra, basg
sull'aspettativa che laltra parte eseguira |
particolare azione importante per il trust
indipendentemente dalla capacita di monitor
o controllare quell'altra parte.

Mayer et al. (199!
ta
Ina
or,
are

La specifica aspettativa che le azioni di
parte saranno vantaggiose piuttosto
pregiudizievoli per la controparte.

Creed and Miles (19!
che

Aspettative positive riguardo la condotta
un’altra parte in un contesto di rischio.

Lewicki et al. (199¢

. . . riflette una aspettativa o una convinzione
un’altra parte agira benevolmente.

Whitener et al. (199

Uno stato psicologico comprendente l'intenzi
di accettare la vulnerabilita ( verso un’alf
parte) basata su aspettative positive di intenz
0 comportamenti altrui.

Rousseau et al. (19¢
ra
ioni

Fonte: nostra

elaborazione

In tutte queste definizioni la fiducia fa riferimena ipotesi che un soggetto
elabora circa il modo in cui un altro si comport@raun’occasione futura, in
funzione delle affermazioni presenti e passate,liaig o esplicite, di quella

persona.
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Accanto ai tre elementi, prima esposti del concéditdiducia (imprevedibilita,
disponibilita alla vulnerabilita, aspettative pos),”® in queste definizioni si
possono scorgere altri aspetti che consentono iariteprecisazioni. Si fa
riferimento, in maniera immediata, alla personalithsoggetto al quale accordare
fiducia, ed in maniera mediata,mbcesso valutativo da cui emerge un giudizio di
affidabilita. E' necessario puntualizzare la digiime tra il concetto di fiducia e
guello di affidabilita. Mentre quest’ultima si rifsce alla percezione che un
soggetto sia meritevole di fiducia, e dunque alkratteristiche personali
dell'imprenditore che gli interlocutori valutanotraverso un processo cognitivo
basato su evidenze empiriche. La fiducia, rapptasé@mece il risultato del
giudizio di affidabilitd°® che imprenditore impiega per anticipare, sodatisfle
aspettative degli interlocutori.

Sono due, dunque, i meccanismi che emergono itranaazione: il giudizio di
affidabilita degli interlocutori che consente atipprenditore di acquisire fiducia, e
le capacita e le azioni di quest’ultimo che ne deteano il giudizio “di fiducia”
influenzando il processo cognitivo degli interlomt

Tale processo e strumentale per comprendere I'elemagnitivo della fiducia,
cioé un accurato e metodologico processo di pensiefine di determinare se
limprenditore possa essere considerato affidabile.

L’interazione di fiducia tra imprenditore e intecldore dispone di un elemento
cognitivo, poiché gli interlocutori decretano dildirsi dell’'imprenditore basando
tale decisione su cid che essi credono siano “buagieni’*** Per di piu, tale
processo cognitivo implica considerazioni di evierempiriche ed esso non é
istantaneo in quanto si sviluppa solo dopo chedfiocutore € capace di stimare e
processare le evidenze disponibili; quindi, il preso cognitivo si riferisce al
“come” si manifestano le buone ragioni e le capadell'imprenditore che
permettono di accordargli o meno fidu€fa

Applicando per analogia queste considerazioni abrfigeno oggetto di studio in
guesto lavoro, ovvero allimpatto che la fiducigmsta nel processo fondativo di

% Vedi capitolo 1
190 Nooteboom Bart, 2002.0p. cit.
101 McAllister, 1995.0p.cit.

192 Tali considerazioni saranno ulteriormente discunssearagrafo 2.3
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una impres¥®, e tenendo in considerazione gli elementi che soai individuati
come fondamentali nel processo di nascita di urevanumpresa (le azioni poste
in essere dallimprenditore e il superamento dedovece-gap) € necessario
condurre una prima analisi circa I'orientamentorapeo dellimprenditore, ed in
particolare da dove esso emerge e come viene t@ldaégli interlocutori, ed una
seconda analisi, connessa alla prima, riguardanienplicazioni della condotta
imprenditoriale sul superamento del resource-gap. i® dettaglio, la prima
analisi riguarda la relazione tra caratteristicherspnali dellimprenditore e
fiducia'® e la seconda concerne la relazione tra fiduciseurce-gap.
In questa sede, invece, ci si sofferma ad anabzaliune caratterizzazioni del
concetto di fiducia in relazione allo specifico @80 in cui tale concetto viene
studiato. Nell'ambito del processo fondativo di umg@resa, il concetto di fiducia
assume delle connotazioni particolari in quantopreisume che i soggetti che
interagiscono (imprenditore e i suoi interlocutori)
e non hanno condiviso precedenti esperienze di lgvoan hanno la
sicurezza di operare insieme in futuro, né posgmuere del “lusso” del
tempo per basare le proprie decisioni sull’espeaen

e gestiscono situazioni caratterizzate da rischionaetria informativa e
incertezza. Tali attributi assumono particolarevdinza perché riguardano
sia linstabilita delle condizioni economiche gealerdel contesto
fondativo, sia la potenziale interazione di fiducke potra prendere forma

tra imprenditore e i suoi interlocutori.

Queste considerazioni permettono di delineare, @niemra piu specifica il
concetto di fiducia. In particolare, essa puo essensiderata come un costrutto
di moderazione nel senso che altera sia la relezmwsitiva, sia quella negativa

tra 'asimmetria informativa, il rischio, I'incerzea e il processo fondativo. L'idea

%] processo di generazione della fiducia non piseesconsiderato come un epifenomeno del

processo fondativo di una impresa. Piuttosto, emorfeno accessorio che si aggiunge al
fenomeno principale modificandone le caratterigtich

194 )1 a prima analisi, con una ulteriore specificazionieca le caratteristiche personali

dell'imprenditore come determinanti della fiduokarra condotta nei primi due paragrafi seguenti,
la seconda sara oggetto di analisi del terzo gutato.
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di fondo & che la fiducia fornisce le condizionitteo cui certi risultati

probabilmente si manifesteranno. Il ruolo di motemadella fiducia si manifesta,
cioé, quando lasimmetria informativa, il risch@ l'incertezza rappresentano
ostacoli alle decisioni imprenditoriali ma anchealpna esse costituiscono le
condizioni necessarie per la scoperta e lo sfrigtdondi opportunita. Entrambe le
prospettive di analisi si riferiscono alle diffetennformazioni possedute
dall'imprenditore e dai suoi interlocutori circa fotenziale business, e alla
divergenza di percezione delle situazioni incerteisehiose. Tali ambiguita,
evidenziano il ruolo della fiducia come un mecesar utile per gestire le
difficolta riscontrate dallimprenditore nel ricosceré®, valutare e sfruttare

nuove opportunitd®® Essa, infatti:

e promuove il raggiungimento di scopi comuni tra iewmlitore e
interlocutori, assicurati da un allineamento cagait di percezioni,

interpretazioni e valutazioff; e

e facilita la condivisione di conoscenza e informaziache € centrale per
identificare e sfruttare opportunitd imprenditafi@ In presenza di
fiducia, l'imprenditore é indotto a condividere iiopri dubbi, ricevendo
feedback in “buona fede” che potra utilizzare pegliorare il progetto
d'impresa®®®

Inoltre, la fiducia € un meccanismo di interventwe @ltera gli equilibri che le

parti potenzialmente raggiungono quando interagisdo situazioni caratterizzate

195 | a fiducia & stata considerata come uno strumgirgmolo per riconoscere e “incubare” idee.
Zahra, S.A., “ Predictors and financial outcomescofporate entrepreneurship: an exploratory
study”. Journal Business Venturing991. Zahra, S.A., Nielsen, A.P., Bogner, W.Corporate
entrepreneurship, knowledge, and competence dewelopEntrepreneurship Theory Practice
1999.

196 \McEvily B., Perrone V., Zaheer A., “Trust as an @riging Principle” Organization Science
2003.

107

Nooteboom, 2002 op.cit.

1%y/enkataraman, S. “The distinctive domain of enteepurship research: An editor's
perspective”. In J.A. Katz (Ed.\dvances in entrepreneurship firm emergence andvifyro

Greenwich, 1997

199 zahra, S., Yavuz, R.I., & Ucbasaran, D. “How muchydu trust me? The dark side of
relational trust in new business creation in egthbH companiesEntrepreneurship Theory and
Practice 2006
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da asimmetria informativa, rischio e incerteZ24n letteratura, molte definizioni
dei termini accordo, negoziazione, transazionaushwho la nozione di conflitto di
interesse o interdipenderizh le quali indicano che il processo interattivo &
caratterizzato da ambiguita, incertezza, rischi@asenmetria informativa. La
fiducia assume rilevanza in tale processo, quadoparti dell'interazione hanno a

disposizione:
e un elevato set di alternative su cui basare len@aecisioni,

e un sufficiente grado di liberta per evitare di agirendere una interazione

ma, nello stesso tempo,

e un sufficiente livello di costrizione per congidee linterazione

un'opzione attrattiva?

In particolare, una review della letteratura swloudella fiducia nelle interazioni
rivela che essa agisce, influenzando la relaziorse dli elementi insiti
nell’'interazione (rischio, incertezza, asimmetriformativa) e i risultati intermedi
derivanti dal processo. Nonostante questa siasiang di fondo in molti studi, i
risultati a cui 1 ricercatori sono pervenuti sonontaddittori e per certi versi
paradossali. Mentre alcuni studi evidenziano emgmiente che la fiducia tra le
parti di un’interazione comporta una piu alta matione a implementare
strategie comuni per ottenere reciproci guadagnie a un migliore
coinvolgimento nell'attivitd di problem-solviiyf; in contrapposizione, altre

ricerche suggeriscono, che la fiducia & inversameollegata all'incertezz¥ e al

110 Hoéhmann, H.-H. & Malieva, E. “. The concept of truSome notes on definitions, forms and sources”. |
H.-H. H6hmann & F. Welter (Eds)[rust and entrepreneurship: A West-East perspediieltenham:
Edward Elgar 2005.

111 Kahn, 2002.

112 Gambetta Diego. “Le strategie della fiducia”. Igita sulla razionalita della cooperazione”.
Einaudi 1988.

13 Fisher, R., & Ury, W. " Getting to yes: Negotiatiragreement without giving in.” Boston,
Houghton-Mifflin. 1981; Friedman, R. “Bringing mwligains bargaining to labor negotiations:
The role of trust, understanding, and contrbliman Resource Managemget®93.

"Butler J.K. “Trust Expectations, Information ShayinClimate of Trust, and Negotiation
Effectiveness and EfficiencyGroup & Organization Managemerit999.

15 Johnson R., Scicchitano M., “ Uncertainty, Riskustr and Information: Public Perceptions of
Environmental Issues and Willingness to Take ActiBolicy Studies JournaR005 Tenbrunsel
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rischio**®. | paradossi della fiducia si identificano daltensiderazioni riportate in

tabella n° 2:

Tabella N° 2: | Paradossi della fiducia

La fiducia

e Va al dila dellegoismo ma ha dei limiti

[ ]
U

Implica uno stato della mente e un tipo di aziong

e Puo riguardare competenze o intenzioni

e E' basata sull'informazione e la mancanza di essa

e FE’'razionale ed emozionale

e E’un’aspettativa ma non una probabilita

e E’necessaria ma puo avere effetti sfavorevoli

e E siala base sia il risultato di una relazione

Fonte: B. Nooteboom

Una ulteriore specificazione riguarda il fatto cmell'ambito di un processo
interattivo, il rischio e [lincertezza rappresema contemporaneamente
determinanti e limiti della fiducia. L'assenza @dahio e incertezza non rivela la
necessita della nascita della fiducia tra impremdite interlocutore ma, nello
stesso tempo, quando essi diventano troppo elaeatitollerare, gli attori

potrebbero non essere disposti ad escludere il toraggio reciproco o

'opportunismo; questi sintomi di sospetto e dedeei conducono a limitare il
sorgere o lo sviluppo di fiducia. Esiste, dunquea uelazione curvilinea tra
rischio, incertezza e fiducia tale che, si puo ideare un livello ottimo al di la

del quale alti livelli di incertezza e rischio ingano un basso livello di fiduci¥.

A., MessickSource D. M “ Sanctioning Systems, Deais Frames, and Cooperation”
Administrative Science Quarterl¥999.

%J0hnson and Scicchitano, 2000 op. cit.; Sjéberg® Limit of Knowledge and the limited
importance of trust” Risck Analysis 2001.

118 Henry A, “Optimal trust? Uncertainty as a detieant and limit to trust in inter-firm
alliances”Leadership & Organization Development JourrZi06.
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Un ulteriore aspetto da evidenziare, al fine diliesare il concetto di fiducia
nellambito del processo fondativo, risiede nellesgbili qualificazioni che si
possono attribuire al termine fiducia. Essa psgeee qualificata come “initial
trust” e “swift trust”. Sebbene queste qualificazipossano apparire paradossali,
poiché in contrasto con le affermazioni di numetesrici i quali hanno asserito
che la fiducia si manifesta gradualmente nel tefffponel’ambito del processo
fondativo trovano facile applicabilita.

Con initial trust ci si riferisce a quelle situazion cui le parti si incontrano e
interagiscono per la prima volta e non hanno precgcesperienze in comune da
condividere. La fiducia non sara basata né sull@oscenza né sull'esperienza
della controparte, piuttosto essa emergera dabaodizione individuale alla
fiducia o su indizi istituzionafi*® La disposizione a fidarsi si riferisce alla
tendenza da parte degli interlocutori a “dipendeeetendersi vulnerabili alle
scelte compiute dallimprenditore. Gli indizi ist#ionali supportano la nascita
della fiducia poiché l'interlocutore fa affidamentsebbene in maniera limitata
considerando i fattori contingenti imprevedibiliulle struttura impersonale
dell'interazione; ovvero alla presenza di garane, di sicurezza (per esempio,
la previsione di rimedi legali) o altri meccanisuii controllo®® Si viene a

delineare, in tal modo, un tipo di fiducia che:

18 7and, 1972 op. cit. Rempel, John K., Holmes, JohrABI Zanna, Mark P. "Trust in Close
Relationships,'Journal of Personality and Social Psychold§85. Blau, P. M.,” Exchange and
Power in Social Life”, Wiley, New York, 1964. Gefeavid “ E-commerce: The role of
familiarity and trust “,The international journal of managemesgience,2000

"9McKnight D., Cummings L., Chervany N., “ Initidlrust Formation in New Organizational
Relationships”’The Academy of Management Revit998.

120 Ci significa che le interazioni sono governatendeme, valori, e codici di condotta connessi
all' ambiente di business. Shapiro, 19&Wcker, L. G “Production of trust: Institutionalisces of
economic structure’Research in Organizational Behavid986.
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e si basa su rapidi spunti di prima impressione, iciemati come I'opposto
di riflessioni derivanti da interazioni dirette e onsolidate
precedentementd!

e emerge “intuitivamente”, come il risultato di uropesso sperimentalé?

Un concetto attiguo e coerente all’ “ initial ttue quello di “swift trust”.
Quest'ultimo & un termine coniato da Mayerson, WeicCramel?® nel 1996 per
descrivere la nascita delle relazioni di fiduciagimppi temporanei di lavoro. La
relazione tra i team e caratterizzata dalla inpenddenza e dalla limitata
disponibilita di tempo necessario per stabilireisdeam ha precedente esperienza
e scarsa performan@é In tali situazioni, come afferma Meyerson, i mentei
gruppi dovrebbero “waid in” anziché aspettare fanguando I'esperienza mostri
loro se un team & meritevole di fiducia 0 menotdraporaneita delle decisioni e
la necessaria velocita con cui queste vanno peggar@sentano i caratteri per cui
e possibile assimilare la relazione tra i gruppi ldvoro di Mayerson,
all'interazione tra imprenditore e interlocutora.dntrambe le situazioni, la swift
trust rappresenta uno strumento per gestire lacikaldel processo decisionale e
per costruire relazioni “ad hoc”, con lo scopo ffugare le contingenze che
emergono nei primi stadi di una interazione. Essiady non necessariamente
scaturisce da esistenti networks sociali attravdegami forti, piuttosto nasce,
spontaneamente e serendipitamente, attraverso diugEgami debof?® e dalla

stima di fattori non-experientiaf® Questi ultimi si identificano nel contesto

121grewer, M. B.. Ethnocentrism and Its Role in Intmgpnal Trust. In M. B. Brewer, B. E.
Collins & D. T. Campbell (Eds.Bcientific Inquiry and the Social Sciencgan Francisco: Jossey-
Bass. Brewer, 1981 ewis D., Weigert A., “ Trust as a Social Realit$ocial Forces1985

122 yalinen, A. “Exchange relationships in professigelvices”. Unpublished doctoral dissertation, Turk
School of Economics and Business Administratiommk@iuFinland. 1994.

2Mayer R.C, Davis J.H. and Schoorman F.D. “ An Iratige Model of Organizational Trust”

Academy o f Management Revi295.

%Ancona & Caldwell, "Outward bound: Strategies forearh survival in the

organization.Academy of Management Journa987.

125 Granovetter, 1973 op. cit; Goel S., Karri R., ‘®preneurs, Effectual Logic, and Over-Trust”
Entrepreneurship Theory and Practi@§06.

12\icKnight, D. H. and Chervany, N. L. “What Trust Meain E-Commerce Customer

Relationships: An Interdisciplinary Conceptual Thmy.” International Journal of
Electronic Commerce005.
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istituzionalé?’ in cui l'interazione si svolge, e nei tratti delfsersonalita del
soggetto al quale attribuire fiducia. Entrambi po&s essere considerati fattori
influenzanti la nascita della fiducia; ma mentpgimi rappresentano dei mezzi, i
secondi sono dei vincoli nello svolgimento delldrazione. Tale diversita deriva
dalla constatazione che, sebbene in maniera lamitgti indizi istituzionali
possono essere gestiti e controllati dalle partiratti della personalita sono
caratteristiche date e solo parzialmente modiflcaBiuttavia, I'imprenditore
consapevole degli effetti che possono derivareadatb manifestazione pud agire
conseguentemente al fine di generare fiducia ne#flocutore.

2.2 Le determinanti della fiducia come dymamic edgilities
imprenditoriali operanti nel processo fondativo diehpresa
L’analisi della connessione tra le caratteristigqgegsonali dell’imprenditore, |l

giudizio di affidabilita e il grado di generaziordella fiducia parte da due
presupposti. Il primo riguarda la considerazione ¢brientamento operativo

dellimprenditore &€ determinato dalle proprie akiencapacita che stanno in
stretta relazione con la sua person#iitall secondo concerne una duplice
interpretazione delle caratteristiche personalil'idgdrenditore, ovvero come

dynamic capabilities e come determinanti delladid.

La personalita dellimprenditore rappresenta unscrithinante per chiarire la
dissomiglianza degli individui, e pud essere détscdome un modello (pattern)
stabile dei tratti e delle caratteristiche persodall’imprenditore che sorreggono
la formazione del suo comportamento e lo rendonioourMolti Autori hanno

mostrato l'importanza delle caratteristiche per$iodelle parti di un processo

127 5j fa riferimento a quanto detto precedentemeinta gli indizi istituzionali.

128 n letteratura sono presenti diversi lavori chefeomano tale affermazione. Henderson e Nutt
(1980) asseriscono che lo stile cognitivo e le ttaratiche personali influenzano |l
comportamento decisorio; Gartner (1989) sostier® wha intensificazione nella comprensione
della personalita aiuta a capire il comportamenmtprenditoriale. Zhao e Seibert (2006)
conducendo una meta-analisi sulla relazione trajueinfattori della personalita e il ruolo
dell'imprenditorialita avvalorano l'idea che la penalitd dovrebbe essere considerata come un
importante componente di un multidimensionale moddl variabili, processi e fattori ambientali
che influenzano Iimprenditorialita e la creaziati@ina nuova impresa.
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interattivo come elementi che hanno un effettoasgénerazione di fiducig® In
particolare, alcuni studi hanno dimostrato che tpiestecedenti della fiducia
sono riferiti al contesto in cui l'interazione nase si sviluppa, come per esempio
nelle relazioni tra compratore e venditore. In jgetquesti elementi non possono
essere ignorati nell'analisi del processo fondatiet¥impresa per due ragioni. La
prima motivazione risiede nella considerazione €Emeprenditore funge da
“gatekeeper” per la sua impréda e la seconda, connessa alla prima, riguarda il
fatto che le antecedenti della fiducia che I'immtigore riesce a generare nei suoi
interlocutori possono essere trasferite allimpresame parte della sua
immagine®3!

Le caratteristiche personali dell'imprenditore veng considerate come capacita
dinamiché*? (dymamic capabilities), che oggetto del procesamitativo degli

129 Crosby L., Evans K., Cowles D., “Relationship @ydn Services Selling: An Interpersonal

Influence PerspectiveThe Journal of Marketingl990.Swan, John E. and Johannah Jones Nolan,
“Gaining Customer Trust: A Conceptual Guide for 8aespersonJournal of Personal Selling &
Sales Managemeni985. Moorman C., Deshpandé R, Zaltman G ‘8fachffecting Trust in
Market Research RelationshipFhe Journal of Marketing 1993.

130 Zaheer, A., McEvily, B. & Perrone, V.” Does TrustaMer? Exploring the Effects of

Interorganizational and Interpersonal Trust on dtenfince”.Organization Sciengel998.

131 Bruno Busacca and Sandro Castaldo, “Trust as amkeh—based resource, economic value,

antecedents, and consequences” in Trust underuPeessnpirical investigation of trust. Katinka
Bijlsma-Frankema, Rosalinde Klein Woolthuis, 2005.

132 |n letteratura sono state proposte molteplicirdeibni di dynamic capabilities ed esiste una
confusione riguardo la loro esatta natura; cittfl lo stato “di avvio” di questo frame work. Le
cause sono da ricercare nelle molteplici teorieycetii e definizioni che gravitano attorno la
nozione di dynamic capabilities. Le principali aéfioni riportate in letteratura si ritrovano in
differenti lavori con obiettivi e prospettive didagine diversificate. Teece, Pisano e Shuen
descrivono le dynamic capabiliies come ['abilitilld imprese di integrare, costruire e
riconfigurare interne ed esterne competenze al @inecogliere rapidamente i cambiamenti
del’ambiente. Mentre Zahra and Gerard (2002) c®rano esse come capacita essenzialmente
orientate al cambiamento, che riconfigurano risoEsgenhardt and Martin (2000) le definiscono
come un set di specifici e identificabili procegsime ad esempio lo sviluppo di un prodotto, che
non sono né vaghi né tautologici. Infine, per Wir&eZollo (2002), una dynamic capability & un
modello stabile appreso di attivita collettive aterso cui le organizzazioni sistematicamente
generano e modificano routine operative per peisegna migliore efficacia.

Sebbene l'idea delle dynamic capabilities (DC) latieamente recente, essa € stata criticata per
diversi motivi.

1. L’esatta natura delle DC non & ancora compresateEisisospetto che il concetto sia vago
e tautologico: DC sono gli elementi che permettatfie organizzazioni di sostenere
vantaggio competitivo, ma possiamo solo dedurrepeiiché dovremmo considerare le
organizzazioni di successo per un periodo temposaktenuto (Winter, 2003). Cio
conduce ad una seconda debolezza, in quanto
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interlocutori, consentono in modo immediato, I'egere della fiducia, ovvero
rappresentano le sue determinati, e in manieraat&drcioe attraverso la fiducia)
il superamento del resource- gap.

Le caratteristiche personali sono intese come ‘loidif)@s” poiché si riferiscono
ad attitudini e abilit%®, a potenzialita e propensidti a “pratiche” personali, a
“set di commonalities” che I'imprenditore attiva ajdianamente nell'esercizio
delle sue attivita.

Il termine “dynamic” viene utilizzato per riferirgilla capacita dellimprenditore
di rinnovare continuamente competenze e abilitarpggiungere congruenza con
le aspettative dei suoi interlocutori, detentoriridbrse'® In questo contesto, il
termine dinamico si riferisce alla rapidita dei daamenti nelle interazioni con gl
interlocutori (fase esplorativa) e agli inevitabilfeedback che agiscono sui
risultati dell'intrapres&® (fase di sfruttamento). La dinamicita si riferishenque
alla valutazione del processo di influenza deglienlocutori, al possibile
cambiamento della struttura dell'interazione e fdlmazione dei risultafi®’

2. Ci sono state poche ricerche che hanno permesgadiare I'evoluzione nel tempo delle
DC (Priem & Butler, 2001). | principali studi alguardo si adattavano ad esempi
utilizzati nei primi studi, i quali pero erano stdesignati con differenti obiettivi.

3. C’e confusione sui termini utilizzati e le loro éntelazioni. Le DC risiedono nelle risorse,
o solo nel processo di combinazione? Se le routp@ssono essere istituite per
combinare la configurazione delle risorse, quallgtines diventano DC? E se le routines
cambiassero, questa situazione implicherebbe lsid@razione di “meta” DC? Alcuni di
questi dilemmi sono stati affrontati da Winter (3D0I quale usa la logica del calcolo
differenziale per distinguere tra differenti livetli cambiamento (distinguendo tra zero,
primo e secondo ordine di cambiamento), sebbenstgueame work non & stato
ampiamente adottato. Infine,

4. non & ancora chiaro da dove derivino le DC, sebipemeerosi riconoscimenti vertono
sul ruolo dell’ “apprendimento” nel processo (Zo#oWinter, 2002). L'apprendimento
comporta il potenziale per creare, integrare enfigorare conoscenza, e trasformare
I'esistente in ulteriore conoscenza. (Verona & Rav2003; Doughert et al 2004).

133 Caratteri della personalita dell'imprenditore.

134 Dougherty D., Barnard H., Dunne D,. “Exploring tiveryday Dynamics of Dynamic
Capabilities”. Center for Research on Informati@chihology and Organizations I.T. in Business
(University of California, Irvine), 2004.

% Teece DJ, Pisano G, Shuen A. 1997. “ Dynamic céipabiand strategic management”.
Strategic Management Journdl'indagine sulla continua riconfigurazione detlsorse condotta
dai sostenitori dell'approccio “dynamic capabilfieappare particolarmente adatta a descrivere e
interpretare i fenomeni imprenditoriali. Secondeesto approccio, il processo fondativo dipende
dal controllo esclusivo di capacita immaterialinnmitabili o difficilmente imitabili dai potenzial
concorrenti, in grado di garantire il superamergthadfase di start-up attraverso il raggiungimento
di sintonia e congruenza con le aspettative deitfani di risorse.

136 Teece et al, 1997.0p cit

137 Bowman E., Moskowitz G., “Real Options Analysisdastrategic Decision Making”

Organization Science001; Bowman E., Dileep Hurry. “Strategy throudje toption lens: An
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Il termine “dynamic capabilities” enfatizza il raochiave dell'imprenditore nel
processo fondativo: il continuo adattamento, ahiimento e riconfigurazione di
abilitd e competenze per ottenere un convergestteniro con gli interlocutof®
Esse assumono rilevanza nelllambito del procesadafivo poiché si possono
considerare come processi sperimentali, instabiliureci che influenzano
incontro tra imprenditore e interlocutori e congeno l'ottenimento di risultati
imprevedibili’*® La considerazione congiunta di caratteristichesqeali e
dynamic capabilitie®merge dalla costante ricerca da parte dellimpterel di
bilanciare I'esigenza di interagire con i sui ilweutori per ottenere risorse &
necessita di manifestare la propria identita. freglarole, questa duplice esigenza
dell'imprenditore lo induce ad esprimere la proppatenzialita” di adattarsi, di
anticipare o di opporsi alle aspettative degli rilateutori. 1l punto centrale del
concetto € l'idea che, poiché lo scenario “intévatt dell'imprenditore evolve
rapidamente ed in modo imprevedibile, questi puénetre e sostenere le risorse
critiche per l'avvio dellimpresa attraverso un odgye aggiustamento e sviluppo
di risorsé*® (caratteristiche personali) e routifi€s (comportamento)? La
potenzialita di attivare le caratteristiche perdiosai comportamenti consentira

integrated view of resource investments and theremental choice processAcademy
Management Review993.

138 Teece, Pisano e Shuen, 1997 op cit

13%¢yert, R., Dill W , March J., "The role of expedtais in business decision making."

Administrative Science Quarterl¥958.

140 Teece et al, 1997. Op cit.

141 Eisenhardt & Martin, 2000; Winter, 2003; Le roatisono definite da Winter & Zollo (2003)
come costanti modelli di “comportamento che caraitano le reazioni organizzative a interni ed
esterni stimoli. Un comportamento che & appresamante strutturato, ripetuto o quasi ripetuto,
fondato su conoscenza tacita e su obiettivi diifipigd. Poiché il comportamento si scorge ad un
livello individuale, questa definizione sottolind@anportanza dell'individuo nel concetto di
dynamic capability, nonché una importante fonteatiabilita. Altri Autori hanno dato enfasi al
concetto di routine. Zott (2003) le considera conma forza che guida i cambiamenti nella
configurazione di risorse. Zollo & Singh (2004) hanmostrato che le routine si localizzano a
livello strategico per esempio quando una socielapgpa routine per integrare e acquisire altre
imprese; invece, il lavoro di Feldman (2004) sdléa questione del collegamento tra risorse e
routine e studia quest'ultime a livello operatielmve cioé pratiche di lavoro sono obbligate da
risorse organizzative e influenzano il potenziambiamento delle risorse.

142 jad Bitar, 2004 “A Contingency View of Dynamic Gajlities” La Chaire de management
stratégique international Walter-J.—Somers, HEC tkéah.
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allimprenditore di ottenere e posizionare le r&orcritiche per l'awvio

dell'impresa.

Il legame tra dynamic capabilities dellimprendéar fiducia

La relazione tra le caratteristiche personali deffrenditore e dynamic
capabilities si scorge dall’identificazione degleraenti distintivi di entrambi.
Questi sono ravvisabili nella difficolta ad essémédtate, nell'impossibilita ad
essere acquistate, e nel fatto che possono esggett@ di valutazione da parte
degli interlocutor™*® Sono tre, quindi, le dimensioni delle dynamic aaifities
da tenere in considerazione osdianicita, la persistenzanel tempo e

' efficacia’**

La difficolta ad imitare le caratteristiche pershae|'imprenditore conferma che
le dynamic capabilities sono uniche. Queste, infabno determinate dalla
“storia” di ciascun imprenditore, la quale confeeisloro specificita e modus
operandi che non sono replicabili. L'unicita detlgnamic capabilities deriva
dall'unicita dellimprenditore, in particolare dea dalla personalita che nel corso
della vita ha sviluppato (tempo) e dallinfluenZzzeassa esercita nelle specifiche
interazioni con gli interlocutori (spazio). Ogniténazione puo, infatti, essere
considerata come imprenditore-specific.

Un’altra dimensione che ci consente di spiegarenidita delle dynamic
capabilities imprenditoriali risiede nellambiguitausale. Si fa riferimento alla
relazione tra specifiche capacita, abilita e raity cui essi conducono, che non é
sempre chiara e diretta. A causa di questa incamjmee e difficile individuare
gli effetti, ma ancora piu arduo é replicarli inaitra interazione. Nellambito del
processo fondativo non si pu0, infatti, escludémfluenza di altri elementi

(concorrenziali, di mercato, di settore) che inadcsulla riuscita dell’iniziativa

1%Collis D J., “How valuable are organizational caifittes?” Strategic Management Journal
1994.

144 Bitar J., “A Contingency View of Dynamic Capabi#i” La Chaire de management stratégique
international Walter-J.—Somers, HEC Montréal. 2004

" Questa considerazione si trova in linea con quasaminato nel | capitolo circa le

considerazioni inerenti l'unicita e [lirripetibiit del processo fondativo di una impresa;
quest’ultimo, infatti, puo , in ultima accezionssere pensato come I'insieme di transazioni avente
come principale attore I'imprenditore.
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sebbene, le dynamic capabilities imprenditoriadi rappresentano elementi
imprescindibili; queste sono, cioe, condizioni resagie ma non sufficienti per
'avvio di una nuova impresa.

Un altro aspetto che spiega la relazione tra dyoa@apabilities e caratteristiche
personali dellimprenditore riguarda la persistemed tempd®®. Nonostante si
puo affermare limpossibilita ad acquistarle, ne¢nso che qualora un
imprenditore non le possiede non pud cedere nal@imbio per reperirle, non si
pud escludere che esse sono suscettibili di metfasiorUn imprenditore
potrebbe, cioé, trasformarle, adattarle e accriesc&pesso, per esempio é
richiesto all'imprenditore, anche dalla legislazoim vigore, di seguire corsi di
aggiornamento o di formazione, su particolari aspkattivita che svolge
(sicurezza impianti, certificazione qualitd). Ini t@asi I'imprenditore sviluppa le
proprie capacita tecniche e professionali (competen

La partecipazione a fiere, work-shop e convegnpragentano altre occasioni
attraverso cui I'imprenditore manifesta ed accresée la capacita di condividere
informazioni sul proprio progetto (openness), siachpacita di ascoltare idee,
suggerimenti e stimoli dallambiente esterno (réegpy).

Le caratteristiche personali che rendono un indwiduinico possono essere
infinte, € quindi indispensabile procedere con swazione. | criteri utilizzati per
individuarli e selezionarli si basano su aspettinanti I'unita di analisi e il

fenomeno oggetto di studio, precisamente:

1. 1l soggetto a cui si fa riferimento e il fondatatieuna nuova impresa, che
non ha passate esperienze in quest’ambito e chessier di acquisire
fiducia dai suoi interlocutori, potenziali forniiodi risorse “critiche”
indispensabili per I'avvio dell'intrapresa.

2. Il processo valutativo degli interlocutori & basagolle caratteristiche

personali che emergono dai primi momenti di unarastione che non ha

146 La letteratura al riguardo sembra egualmente alivid/inter and Zollo(2000) quando
descrivono le dynamic capabilities utilizzano prapmni quali ad esempio: “ appresi e stabili
modelli”; "sistema” per sottolineare che le dynarapabilities non sono solo strutturate ma anche
altamente persistenti. Altri Autori si posizionaad un estremo opposto per affermare la natura
effimera delle dynamic capabilities. Per esempimdBva and Kothe (2001) nella descrizione
della metamorfosi di Yahoo! Considerano le dynarapabiliies come “emergenti e in
evoluzione”, soffermandosi a studiarle come “pimcbrganizzativi open-eneded”. Anche
Eisenhardt & Martin (2000) si muovono nella stesi@zione; per questi Autori, infatti, le
dynamic capabilities sono “semplici, altamente spentali e fragili processi”.
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precedenti. Cio comporta I'esclusione di carattiefi® che possono essere
individuate e stimate nel tempo, per esempio laarom, la fede, e la

confidenza.

Una ulteriore e necessaria specificazione, comengranticipato, riguarda

l'interpretazione delle caratteristiche personaime determinanti della fiducia.

Poiché il processo valutativo degli interlocutooiria alla decisione di concedere
fiducia o0 meno allimprenditore, le caratteristichersonali oggetto del giudizio

coincidono con le determinanti della fiducia.

In letteratura le determinanti della fiducia sonate oggetto di studio di molti

Autori che hanno identificato con diversi metodiclendizioni che conducono a
fidarsi di una persona.

Una review e sintetizzata nella seguente tabetld)(n

55



Tabella N° 3: Le determinanti della fiducia

Fonte: nostra elaborazione

DETERMINANTI

AUTORI

Ability (abilita)

Sitkin, Roth (1993); Cook, Wall (1980); Jor
et al. (1975); Deutsch (1960).

Acceptance (accettazion Bonoma (197¢
Altruism (altruismo Frost et al(1978
Benevolence (benevolen Mayer et al. (1995); Solomon (1960

Strickland (1958)

Business sense and judgement (discernim

Gabarro (197¢

Chaiacter (caratter

Gabarro (197¢

Competence (competen

Butler (1991); Butler and Cantrell (198
Lieberman (1981); Rosen and Jerdee (19
Kee and Knox (1970)

)

Confidence (confidenz

Dwyer and Lagace (1986); Luhmann (197
Jones et al (1975); Kwant (1965)

Congruence (conformit

Sitkin and Roth (199

Consistency (coeren:

Butler (1991); Butler and Cantrell (19t

Expertness (essere espe

Griffin (1967,

Fairness (lealti

Butler (1991); Hart et al (198

Faith (fede

Zaltman and Moorman (19)

Integrity (integrita

Butler (1991); Hart et al (1986); Butler a
Cantrell (1984); Gabarro (1978); Lieberm
(1981)

Intentions or Motive

Cook and Wall (1980); Kee and Knox (197
Griffin (1967); Deutsch (1960)

Liking (gradimenta

Swan and Trawick1987); Swan et al. (19¢

Loyalty (lealta

Butler and Cantrell (198

Motivation to lie

Hovland et al (195:
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Tabella N° 3: Le determinanti della fiducia (segue)

Fonte: nostra elaborazione

Openness of managem

Hart et al (198¢

prt
3);
58)

Predictability Coleman (1990); Dasgupta (1988); Gamb
(1988); Good (1988); Lewis and Weige
(1985); Luhmann (1979); Deutsch (197
Rotter (1967); Parsons (1964); Deutsch (19

Respec Jackson (198!

Security Zand (197¢

Past interactior

Boyle & Bonacich (197(

Availability _ (disponibilita),

consistency (coerenza),

(discrezione), fairness (imparzialita), integr

competenc
discreetn

Butler (1991
ess

ty

(integritd), loyalty (lealtd), openness (aperture),

promise fulfillment (mantenere le promess

receptivity (ricettivita)

e),

Trustworthy intentions, abili

Cook & Wall (1980

Credible threat of punishment, credibility

promises

Dasgupta (198!

Ability, intention to produc

Deutsch (196(

Openness, ownership of feelin

experimentation with new behavior,

norms

gro

Farris, Senner, & Butterfield (197
Up

Dependence on trustee, altru

Frost, Stimpson, & Maughan (19

Openness, previous outcor

Gabarro (197¢

Expertness, reliability as information sour

intentions, dynamism, personal attracti

reputation

Giffin (1967,

bn,
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Tabella N° 3: Le determinanti della fiducia (segue)

Fonte: nostra elaborazione

Ability, intention, trustee’ claims about hc

(they) will behave

Good (198¢

Openness/congruity, shared valt

autonomy/feedback

Hart, Capps, Cange, & Caillouet (198€

Expertise, motivation to |

Hovland, Janis, & Kelley (195

Reliability

Johnso-George & Swap (198

Ability, behavior is relevant to the individua

needs and desires

Jones, James, & Bruni (19

Competence, motiv

Kee & Knox 1970

Benevolence, hones

Larzelere & Huston (198

Competence, integri

Lieberman (198:

Competence, reliab

(affidabilita)

openness, caring,

Mishra (in press

Moral integrity, goodwill (buona volont

Ring & Van de Ven (199

Judgment or comjtence, group goe

Rosen & Jerdee (197

Ability, value congruenc

Sitkin & Roth (1993

Benevolenc

Solomon (1960); Strickland (19¢
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E’ da evidenziare che diversi Autori hanno discussmilari costrutti come
elementi influenzanti la fiducia, ma usando diveshonimi*’e differenti
significati**®

Sulla base di un esame delle dynamic capabilitexdi rstudi imprenditoriali, e
tenendo in considerazione le precisazioni primadevziate, l'attenzione si
focalizza sull' openness,sulla receptivity, sulla promise fulfilment sulla

dependance sullacompetence.

Openness

La qualita dellimprenditore di condividere adeguahformazioni inerenti il
progetto di impresa (openne¥€)con i possessori delle risorse critiche di cui
necessita, € da considerare fonte di fiducia inntpyada un lato, rappresenta
dichiarazione delle proprie intenzioni e degligioche questi vorrebbe perseguire
e, dall'altro, manifestazione dell'accettazione d&chio di “vulnerabilita”.
L'openness esprime l'accessibilita mentale e lemzione di condividere idee e

informazioni ed assicura un costante scambio dicamioni circa il volere, i

“Per esempio, Cook e Wall (1980), Deutsch (1968)es, James, & Bruni (1975), Sitkin &
Roth (1993) considerano tutti I'abilita come unezssale elemento della fiducia. Altri, (Butler
(1991); Butler and Cantrell (1984), Lieberman (1982osen and Jerdee (1977), Kee and Knox
(1970)), hanno utilizzato la parola competencedaéinire un simile costrutto. Negli studi di Yale,
I'esperienza percepita era identificata come umat@aistica critica del trustee. Similarmente,
Giffin (1967) ha suggerito I'expertness come utiofat che conduce alla fiducia. Ancora, Gabarro
(1978) ha identificato nove basi della fiducia, lirtendo: functional/specific competence,
interpersonal competence, business sense and jedgerfutti questi sono similari alla
dimensione di abilita usata da Mayer and Schoorifi®95). Mentre i termini expertise e
competence connotano un set di abilita applicatlen singolo, fissato dominio (per esempio, la
competenza interpersonale usata nel lavoro di @apalfabilita (usata come elemento nel
modello di Mayer and Schoorman (1995) sottolireesspecifica natura della situazione e dei
compiti da adempiere.

148 || termine loyalty usato da Jennings & concetteatte vicino al termine motives (intention
and agenda) citato da Gabbarro, cosi come rellodin predictability e I'openess € visto come
un aspetto del concetto di accessibility.

149 Gabarro J. 9The development of trust, influence and expectatidn T. Athos & J.J Gabarro
(Eds.), Interpersonal behavior: Communication andeustanding in relationship. Englewood
Cliffs, 1978
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bisogni e le aspettative altrui. Cid consente I'autn della prevedibilitg° di
azioni e comportamenti dell'imprenditore.
Includere I'openness nella concettualizzazioneadfdlucia implica considerarla
come una variabile dellatteggiamento dellimpreéace intento a fornire
informazioni appropriate, attendibili e tempestigeconsentendo linevitabile
influenza degli interlocutori.
Dalle precedenti affermazioni emergono due aspettieritevoli di
approfondimento:

1. le modalita attraverso cui I'informazione e rivela

2. il modo in cui l'influenza é condivisa.
L'imprenditore aumenta la sua vulnerabilita versosuoi interlocutori nel
momento in cui rivela informazioni circa i suoi etiivi, le alternative di cui
dispone e le sue intenzioni. Una’espressione di@nhsente di esprimere quanto
prima asserito: I'informazione é potere.
Dall'altra parte l'interlocutore potrebbe usare sfgeinformazioni per limitare o
indebolire i piani dellimprenditore, ed esercitareafluenza sul suo
comportamento.
Da tale prospettiva, la divulgazione dell'informaizé € volontaria e tende inoltre
ad essere meno codificata e piu esplicita in quagspressione dell’esigenza
dellimprenditore di acquisire legittimita e riserritiche per sopprimere il suo
evidente ed imminente stato di “necessita”. Unridte elemento che caratterizza
la capacita dellimprenditore di condividere infaamoni e la flessibilita delle
condizioni per lo scambio stesso, in quanto nonrebizero specificate e
formalizzate per un piu facile e veloce adattameatbincertezza e alle
contingenze impreviste; cio rappresenta inoltrevamtaggio rispetto al controllo
formale delle informazioni svelate, poiché piu osste meno tempestivo.
La condivisione di informazioni e espressione silislho dell'atteggiamento
affidabile dell'imprenditore poiché contribuiscel@almento dell’efficacia del
trasferimento riducendo o eliminando sforzi coistose dovrebbe sostenere

l'interlocutore per scoprire le informazioni di coecessita per poter procedere

%0 ewicki, R. J. & Bunker, B. B. “ Developing and m&iining trust in work relationships.” In

R. M. Kramer & T. R. Tyler (Eds.)Trust in organizations: frontiers of theory and easch
Thousand Oaks, CA: Sage Publications. 1996.
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alla valutazioné>' In altre parole I'openness & considerata come sinonento
con cui I'imprenditore prestabilisce, regola, eldigfa le aspettative e i bisogni
degli interlocutori. Contemporaneamente pero, dadladivisione di informazioni
emerge il rischio che Tlinterlocutore potrebbe wesade informazioni per
conquistare vantaggi e sfruttarli nella interaziowe tal proposito e con
l'obiettivo di arginare gli effetti di tale rischié fondamentale distinguere il caso
in cui la fuga di informazioni é intenzionale dalso in cui e solo accidentale. In
entrambe le situazioni tuttavia un potenziale corgwoento dellimprenditore di
difesa dal rischio appare giustificabile e accafgalmonostante la condivisione di
informazioni faciliti lo “scambio interessato dul’. '

Al di la di questa precisazione, e evidente comargsca un processo dinamico
di causalita di aspettative in quanto la condivisiodi informazioni tende a
rinforzare la fiducia iniziale in una interaziona eilteriormente la fiducia
conseguente aumenta la condivisione di informaZiinivale a dire che
laspettativa di fiducia tra due interlocutori, ch@ecede la negoziazione,
incoraggia la condivisione di informazioni e nelbesso tempo quest’ultima
accelera la formazione di fiducia.

Una ulteriore questione suscettibile di approforehto riguarda il processo di
“selezione” delle informazioni da parte dellimpditore in quanto non tutte
vanno rivelate, ma & necessario che quelle svptatentino elementi qualificanti
e non solo generici. Appare appropriato, quindgrnife una categorizzazione
basata sul contenuto, ossia sull’ adeguatezzardeiinazione.

Quest'ultima si ravvisa nella completezza e nellevanza dell’informazione
poiché ogni atto comunicativo (cosi pud esseresitéa condivisione di
informazioni) e indirizzato a destinatari differenton, cioé, aspettative ed

esigenze diversificate e variabili nel tempo emsflazio.

5130hn B. Miner, Norman R. Smith, Jeffrey S. Braciale of Entrepreneurial Task Motivation
in the Growth of Technologically Innovative Firmterpretations From Follow-Up Data”
Journal of applied psychology994; Thompson J. D. “ Organizations and outpuisaations”
American Journal of Sociolog§962

152 | o scambio di aiuto & descritto da Pruitt ( 19983) e da Pruitt e Rubin (1986) come uno dei
modi con cui le parti di una negoziazione giungadoaccordi integrativi. Lo scambio di aiuto é
un processo di negoziazione che consente allediardintrobilanciare i loro interessi e superare la
mentalita del gioco a somma zero.

153 7and, D. E. “Trust and managerial problem solvidgiministrative Science Quarteyl§972.

61



La completezza di una informazione esprime la dquestche linsieme degli

elementi e dei dati che caratterizzano linformaeioe sufficiente a rendere
evidente, cioe a spiegare ed illustrare, 'ammigibo meno di qualunque dato
che sia espressione dell'informazione.

Una informazione e rilevante quando ogni sua paosiede un elevato grado di
significativita e pertinenza. Ossia quando i dae ¢a formano sono essenziali in
relazione alla sua funzione d’uso e sono inoltrarirrapporto logico di affinita o

implicazione.

In conclusione, si delinea I'esigenza di raggiuegen equilibrio tra condivisione

di informazioni complete e rilevanti, il rischio ehali informazioni possano

essere utilizzate con comportamenti opportunigticia circolarita causale tra

condivisione di informazioni e la creazione di fodhu

Receptivity

Il processo interattivo tra imprenditore e intedtori si muove verso |l
raggiungimento di accordi e compromessi al fineedcare nuove alternative per
la risoluzione di problemi e creare consétisiDa questa prospettiva gli attori
coinvolti nell'interazione processano informazionisi confrontano e valutano
diverse prospettive.

La capacita dellimprenditore di accettare consiglisuggerimenti dai suoi
interlocutori circa il proprio progetto d'impresae¢eptivity) € intesa come
determinante della fiducia, in quanto incide sutepe di influenza esercitato
dall'interlocutore gravando sulla vulnerabilitd ieiprenditore in diversi modi.
La ricerca del consenso, l'accettazione del camérm delle decisioni, la
ricezione di aiuto e assistenza, il riconoscimenl@gli altrui interessi, la
manifestazione di preferire altrui considerazi@ppresentano una molteplicita di
segnali positivi per il giudizio di affidabilita,ysché correttamente eseguiti e ben
interpretati. Vengono giudicate quindi come “buoagioni’ per accordare fiducia

% Pruitt, D. G. Negotiation behavior. New York: Acade Press.1981

%5 Newell, A., Simon, H. A. Human problem solving. N&rk: Prentice- Hall,1972.
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allimprenditore e cio implica che questi impliaitante acconsente linfluenza
degli interlocutori sul suo comportament®.

Presupposto della receptivity imprenditoriale sb miscontrare nell’absorptive
capacity intesa come abilita di percepire, intetge e valutare la visione degl
interlocutori.

La percezione richiede [lassimilazione nell'esiséenschermata cognitiva
dell'imprenditore di nuove alternative e ipotesiighé non si pud assorbire cio
che non si puo assimilare. L’assimilazione € intes@e capacita che permette di
analizzare, processare e comprendere i feedbaakubitdagli interlocutot?”.

Il principale ostacolo & rappresentato dalla d&dacognitiva che impedisce
'assimilazione del cambiamento. L’interpretazionella fase di trasformazione
della visione dell'interlocutore in informazioni daternalizzare, implica un
processo di integrazione con la visione gia codatdi dell'imprenditore. Questo
pud comportare nuove combinazioni e associazioe cbnducono a nuove
intuizioni di logiche mentali o a relazioni causalimai pensate, le quali
provvedono a formare i criteri per la valutaziorel'dtilita o del merito delle
nuove visioni, sulla base di relazioni mezzi-olett

La riduzione della distanza cognitiva implica igggungimento di un sufficiente
allineamento di frame mentali per comprendere lecerioni degli interlocutori,
l'utilizzo di capacitd complementari, il raggiungamto di nuovi obiettivi comuni
desunti dal confronto e la genesi di meccanisnfiddicia. In questo processo |l
compito dellimprenditore & quello di allineare pezioni, significati e obiettivi,
considerando altresi il rischio di “miopia” osslapericolo di non percepire la
presenza di rilevanti opportunitd o minatée Per neutralizzare cio,
limprenditore ha bisogno di fonti complementariidformazioni che giungano
esteriormente, al fine di utilizzare “economie dobgo cognitive estern&®.

Tuttavia sorge un trade-off tra la distanza cogaitidell imprenditore e

156 Deutsch, M. “The effect of motivational orientatiarpon trust and suspicion’Human
Relations 1960

157 Szulanski, G. Exploring stickiness: impedimemtshe transfer of best practice within the firm”.

Strategic Management Journal96.

158 Al proposito si rinvia il paragrafo 2.3.3

159 Nooteboom, 2002 Op.cit.
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interlocutore, per incentivare i vantaggi delle ib@yve la prossimita cognitiva, al
fine di sostenere la comprensione e l'utilizzo @elbmplementarieta. In altre
parole, una grande distanza cognitiva ha il mediéta novitd ma il problema
della comprensibilita. Mentre, I'efficacia dell’agmdimento implica una distanza
cognitiva ottimalé®® lincremento di absorptive capacity comporta il
raggiungimento di un accordo con una piu vastadist cognitiva.

Per l'imprenditore comprendere il potenziale val@ggiunto dei consigli e
suggerimenti degli interlocutori € necessario perdividere e accettare cio che é
possibile e cid che non é realizzabile dal puntweigta dell'interlocutore. La sua
capacita di “assorbire” , influenzata dal’ambiestelalle passate esperietiZee

lo sforzo di utilizzare un linguaggio comune staloibno la tempestivita e |l
livello di apprendimento circa il potenziale comtfie

Le reazioni dellimprenditore alle proposte di caambento avanzate dagli
interlocutori rappresentano dei segnali impiegatigdiesti ultimi nel processo di
valutazione e di attribuzione di fiducia. Le reamigpossono essere svariate e
distinte in tre categorté®

1. reazione costruttiva,
2. reazione ambigua e
3. reazione che mostra perdita di interesse.

La prima ha come obiettivo di esternare l'intengi@h continuare la transazione e
la predisposizione al cambiamento del comportameuassato e futuro. La
seconda manifesta invece segnali di ambivalenzsovier transazione in quanto
diretti ad “iniziare la discussione” e “continuarequel comportamento”. Infine,
le reazioni che mostrano segnali di perdita dirggse nella transazione derivano
da “reazioni ostili’ o da “non reazioni”. Questear®ni avranno un peso

differente sul giudizio di fiducia.

180 Nooteboom, 2002. Op.cit

161 Cohen W.M; LevinthalD.A “Absorptive Capacity: A New Perspective on Lmiag and
Innovation.” Administrative Science Quarterl290.

182 Moorman C., Deshpandé R, Zaltman G “Factors odiffig Trust in Market Research

Relationships”.,The Journal of Marketing 1993.

163 |_ewicki and Bunker, 1996, op cit.
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Un ulteriore presupposto della receptivity dell'irapditore si ravvisa nella sua
capacita di trasformazione, ovvero l'abilita dilsppare e migliorare il modus
operandi e pensanti per facilitare la combinazitnael'esistente conoscenza e
guella nuova e assimilata, attraverso I'aggiuntalominazione di informazioni o
semplicemente interpretando la stessa in manidferehte. La trasformazione
cambia il carattere della conoscenza attraverbgstiazione, la quale si presenta
guando una idea o una situazione e percepita ia tikersi orientamenti coerenti

ma incompatibili*®.

Cosi, labilita dellimprenditore di riconoscer@ue
apparentemente incongruenti set di informazionioenmnarli per definire un
nuovo scenario raffigura la propria capacita disfoemazione. Quest'ultima,
derivante da un processo di bisociazione, delineamodo di pensare
dellimprenditoré®, le sue aziodf® ed incoraggia la scoperta di nuove
competenze e opportunita, valutate positivamenttinterlocutore al fine di
accordare fiducia.

In questo contesto di “recepimento” delle altrunsiderazioni si puo parlare di un
bilanciamento tra conflitto e cooperazione di wsiocontrapposte per il
raggiungimento di un comune accordo. La cooperazimbesa in termini di
riconoscimento di priorita fornisce il contest imicil conflitto di opinioni

divergenti tra imprenditore e interlocutore pudeessisolto costruttivamenté’

Promise fulfilment

Un ulteriore capacita dellimprenditore che staddhse della fiducia risiede nella

promise fulfiment®® cioé nella capacitd manifestata dallimprenditode

164 K oestler A.The act of creation. New York: Dell Habers, 1966.

185 McGrath, R.M, MacMillan I.C, “The Entrepreneurialimdset: Strategies for continuously
creating opportunity in an age of uncertainty”. \ad Business Press, 2000

166 Smith, K. G., Di Gregorio D, “Bisociation, discaye and the role of entrepreneurial action. In
M.A. Hitt, R.D. Ireland, S.M Camp, & D.L Sexton (E{l Strategic entrepreneurship: Creating a
new mindset. Oxford: Blackwell Publishers. 2002

187 johnson, D. W., & Johnson, R. Treative controversy: Intellectual challenge in the

classroom Edina, MN: Interaction Book Company, 1995

8 Conway, N. & Briner, R.B. 2002. “A Daily Diary StydOf Affective Responses To
Psychological Contract Breach And Exceeded Proniisksirnal of Organizational Behavior,
2002 Coyle-Shapiro, J. Kessler, I.. “Consequences of pisgchological contract for the

employment relationship: A large scale survelpurnal of Management Studj€00Q Robinson,
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mantenere le promesse e quindi onorare gli impeggsunti. Infatti, tale
antecedente della fiducia influisce sulle aspegtatiegli interlocutoff®, come
garanzia oggettiva della condotta dellimprendittnasferibile da precedenti e
analoghe situazioh’. Essa pud essere considerata come la manifestadelie
conseguenze di precedenti azioni o decisioni dgblifenditore.

L’interpretazione oggettiva della condotta dell'impditore, deriva dalla
valutazione della promise fulfilment, da parte dedkrlocutori, attraverso codici
e indicazioni desumibili da fonti ufficiali e tarmii che supportano lo sviluppo e
l'uso di fiducia nell’interazione. In particolad&accertamento di informazioni,
desunte direttamente dallimprenditore o da teerdi @ una pratica necessaria per
regolare lo scambio e facilitare la nascita di didut "

Competence

Per competence si indente l'insieme di abilitaatteristiche e competenze che
permettono all'imprenditore di esercitare influeraliiinterno di un specifico
dominio!’ In particolare si fa riferimento alle conosceneeniche e alle abilita
personali e sociali che consentono lo svolgimeetbadtivita imprenditoriale. Da
guesta angolazione un ruolo fondamentale e svdie ¢recedenti esperienze
lavorative dellimprenditore nonché dal grado ditrugione conseguito.
Informazioni su tali aspetti sono desunte daglerleicutori dellimprenditore

attraverso documentazioni fornite loro dallo steesattraverso terze parti (per

S. L. & Morrison, E. W. “ Psychological contractscaOCB: the effect of unfulfilled obligations
on civic virtue behavior"Journal of Organizational Behaviout 995.

189 Macaulay 1963 op. ct, ; Larsson, A. “Network dyatentrepreneurial setting: A study of the
governance of Exchange relationshipsiministrative Science Quarteyi992.

70 Nonostante la presenza di test empirici scarsirerisultati contraddittori la logica dominante

in letteratura é che la fiducia emerge dalla stprexedente. Anderson JC, Narus JA. “A model of
the distributor’'s firm and manufacturer firm worgirpartnerships”Journal of Marketing],990;
Ganesan, Shankar "Determinants of Long-Term GCiiamt in Buyer-Seller Relationships,"
Journal of Marketingl994; Young L. C. and Wilkinson I. F. “The roletofist and cooperation in
marketing channels: a preliminary studigyropean Journal of Marketing, 198Boppo L, Zenger

T., “ Testing alternative theories of the firm:neaction cost, knowledge-based, and measurement
explanations for make-or-buy decisions in informatservices” Strategic Management Journal
1998.

11 Macheil, 1978. Op. cit; Uzzi B., “ Social structuand competition in interfirm networks: the
paradox of embeddednes&dministrative Science Quarterl¥997;

172 Mayer et al 1995 op. cit
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esempio, le referenze del precedente datore dirdavorali informazioni
consentono di formulare un giudizio di affidabilitd quindi presupposti per la
creazione di una interazione di fiducia, in quapeéomettono di stimare il futuro
comportamento imprenditoridfé influenzando, cosi, una dimensione della
fiducia che risiede nella prevedibilita dell'altrtomportamento.

La questione di fondo risiede nel considerare affie un imprenditore che non
lascia travedere dubbi circa la sua abilitd/compste ma manifesta
comportamenti non eticamente ( o socialmente) @sidili, oppure un
imprenditore con un alto livello di competenza niee con presenta adesione a
gualche regola di condotta, normativa ed etica cwmmente accettata?
Considerare la competence come determinante dellaid trova giustificazione
nel contesto in cui viene qui considerato. In ur@ngazione che ha come
principale attore I'imprenditore che non gode didibilitd perché alla sua prima
“intrapresa”, la decisione di accordare o meno didunon pud basarsi
esclusivamente su fattori “eti¢f, dovra parimenti tenere in considerazione
aspetti inerenti alle capacita tecniche, gestiotadilida considerare I'imprenditore
capace di adempiere alle aspettative del “ruol@ abquisira.

Un ulteriore aspetto, che merita di essere atteat® € che non concedere
fiducia ad un imprenditore basando la decisiondasuélutazione della sua
competence potrebbe essere fuorviante se nonosioscesse la posizione in cui
si trova ad operare. Piu precisamente, il giudiziaffidabilita dovrebbe tenere in
considerazione l'ipotesi che I'imprenditore, potvelirovarsi, nell'impossibilita di
influenzare la situazione nella direzione desideddl suo interlocutore (perché
per esempio sprovvisto di strumenti o di potereisiecale oppure perché non
dispone del controllo di risorse necessarie peerpsaddisfare le altrui richieste).
Il giudizio di incompetenza, in tali casi, dovrebégsere guidato da cautela al fine
di evitare all'interlocutore di perdere possibilita sfruttare.

Inoltre, linterlocutore nel formulare il giudiziadi affidabilita basato sulla
competence dovrebbe riflettere circa gli effettigawvi derivanti da un

imprenditore “esperto” in un’ area che eqgli ritierievante. lronicamente, infatti,

173 Schurr P.,0zanne J.L., “Influence on exchangeqasicBuyers’ preconceptions of a seller’s
trustworthiness and bargaining toughneksirnal of Consumer Researd985; Swan and Nolan,
1985; Ganesan, 1994 op.cit.

174 Schoorman, F David; Mayer, Roger C; Davis, James$ IHcluding versus excluding ability
from the definition of trust”. Academy of Managem&eview; 1996.
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un piu alto grado di competence espone ad un pm glado di inerzia e

miopial’

Dependence

La dependance € un costrutto che esprime la capattiaverso cui 'imprenditore
esercita una certa influenza su, e sara influendatal suo interlocutore. Essa e
inversamente proporzionale al capitale proprio stte dall’imprenditore nel
progetto. La dependance rappresenta un indicasrpatere” che 'imprenditore
esercita per indurre l'interlocutore a crederestesere il progetto. In letteratura il
concetto di dependance € stato supportato da laeowpirici e teorici
sullinterdipendenzH® e sul “vantaggio di poter&”.

La dependance € una determinante della fiducighpaitcide sullimprevedibilita
delle azioni future dell'imprenditore e sul gradovdinerabilita dell'interlocutore.
L’idea di fondo e che I'imprenditore che investeraomtare elevati di capitali ha
piu probabilita di persuadere circa la validita gebprio progetto, nonché di
influenzare le aspettative dell'interlocutori. Lfilmenza sulle aspettative degli
interlocutori, si manifesta in termini di una mag@ capacita di:

e attirare piti partners?

e di investire in attivita di ricerca di nuove opporita qualora I'ambiente
esterno si modifica’ e

e di sfruttare nuove fonti di conosceri®a

175 Kogut B., Kulatilaka N. “Capabilities as real apts”, Organization Science2001.
176 Cadotte E., Stern L., “ A process model of intgemizational relations in marketing channels”

Research in Marketing eds Greenwich, 1979; RobickheR. A., A. |. El-Ansary., "A General
Model for Understanding Channel Member Behaviasurdal of Retailing 1976.

Y7 Emerson R.M., “Power-dependence relatiodstierican Sociological Review962.

178 Mowary D.C., OxleyJ, Silverman B., “Strategic Alfices and Interfirm Knowledge Transfer”
Strategic Management Journd996.

179 Rowley T, Behrens D and Krackhardt D. “Redundanvé®nance Structures: An Analysis of
Structural ad Relational Embeddedness in the Stedl Semiconductor IndustriésStrategic
Management Journal000.

180 Cohen & Levinthal, 1990. Op cit
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2.3 La valutazione delle capacitd dinamiche delljmenditore e Ila
generazione del grado di fiducia degli interlocutor

Al fine di spiegare il processo di valutazione &afat dagli interlocutori é
possibile ricorrere ad un assunto standard de#itemologia riferibile alla
distanza concettuale tra giudizio di fatto e giialii valore®

Per “fatto” pud intendersi qualunque cosa, oggettevento che, verificandosi,
venga percepito dagli attori dellinterazione. ludjzio di fatto, pertanto, va
ricondotto ad un enunciato condiviso o condivigibil funzione di un accettabile
grado di conferma.

Da questa prospettiva un giudizio di fatto pud moharsi solamente alla
valutazione da parte dell'interlocutore della preenfulfilment poiché la stima si
concentra su fonti ufficiali di informazioni (Ceate Rischi e CIA), che ricevono
un alto grado di accettabilita e credibilita.

Un “giudizio di valore” viene prodotto, viceversguando un soggetto agisce
cognitivamente verso i fatti o gli eventi sulla éal significati che assumono per

il soggetto stesso. Questi signifi¢atidipendono:

1. direttamente, dalla conoscenza posseduta dallatietore circa le
dynamic capabilities imprenditoriali e

2. indirettamente, dai condizionamenti dell'interamacon I'imprenditore.

Rispetto agli interlocutori, cioé ai soggetti intigs®® di autoritd a formulare
giudizi e di decidere circa l'accordo o meno diuttia allimprenditore, si
prevede l'esistenza di due diverse tipologie diesis terzi; da un lato quelli
portatori di un sufficiente potere o di riconoseitdutorita tali da governare le
dinamiche dell'interazione (per esempio il giudizol'imprenditore desunto da
fonti ufficiali e tangibili); dallaltro i sistemiche rispondono alle pressioni e

181 pur essendo in linea con le recenti acquisizi@hipgénsiero epistemologico che evidenzia un
legame fra scienza normativa e valori e tra scietesgrittiva e fatti, € necessario precisare che
sono numerosi i filosofi che hanno avanzato unteforitica verso la separazione di fatti e valori.

Sopra tutti, Sen A.; Putnamh ed il primo Wittgeirste

182 5j veda paragrafo 2 capitolo |

183 | "autorita deriva dalla situazione in cui operano
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concorrono a delineare le aspettative ( per eserngiaformazioni da terze parti
qguali possono essere i colloqui informali con peesali conoscenza comune).
Senza escludere I'importanza e l'influenza esesxitta questi sistemi terzi che
concorrono nella formulazione di un giudizio sullapacita dinamiche
dellimprenditore, si assume piu rilevante la valibne derivante dalla stima che
l'interlocutore effettua basandosi sulla propridibcognitiva. La rilevanza della
valutazione “direttamente” eseguita dall'interlomtg si giustifica in quanto gli
elementi da tenere presenti nel processo valutgiossono essere giudicati in
maniera differente a seconda dei soggetti intetiessd inoltre vanno
“contestualizzati” e osservati cioé come transectspecific.

Per abilitd cognitiva dell'interlocutore si intenddivello di capacita intellettuale
che induce ad una decisione. Essa si manifesta nelhplessita cognitiva di
quest'ultimo e nella sua abilita di processare riméazioni*®* Gli interlocutori
cioé possiedono schemi cognitivi, ossia percezamm cui collegano concetti a
stimoli e attraverso cui valutano gli aspetti detkrazione ritenuti cruciali per
accordare o meno fiducia. Si fa riferimento al “rattdl mentale” **°> degli
interlocutori ossia al tipo di rappresentazione talen che guida il loro

ragionamento e le loro azioni. Ogni modello e costpala cinque elementi:

1. un set diruoli circa il proprio comportamento elimdellimprenditore;

N

. le aspettative circa il comportamento dellimpreéad?, che si basano sui

ruoli;

w

le aspettative e le esigenze dellimprenditore;

SN

. le aspettative normative circa il comportamentoiascuno;

5. un orientamento comune circa le aspettaffyeio significa che ciascun

partner assume che l'altro usi lo stesso processuaie.

184 Hitt, M.A., Tyler, B.B. “Strategic decision modeldntegrating different perspectives.”
Strategic Management Journdl991.

*> Collins, A., Gentner, D. “How people construct namnodels”. In D. Holland & N. Quinn

(Eds.),Cultural models in language and thougBngland: Cambridge University Press, 1987.

186 Scheff T. “ Toward a Sociological Model of Consesis American Sociological Review967.
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Tale modello, inoltre, deriva dall'associazionedde altri elementi: un obiettivo e
un frame. Un frame € un processo che conduce adealattiva attenzione che é
scatenata da un obiettivo salieffte Piti precisamente, quando imprenditore e
interlocutore interagiscono, il loro comportameatoondizionato da un obiettivo
di primaria importanza, ovvero il superamento ddise di avvio. Questo
obiettivo attiva un certo processo selettivo demioni al fine di determinare le
azioni da intraprendef® e decidere se concedere o meno fiducia
all'imprenditore. All'interno del frame dell'intéwcutore, vengono mobilizzate le
informazioni possedute e avviate diverse attivita discernimento. Di
conseguenza, l'interlocutore e piu sensibile adipo di informazione rispetto ad
un’altra, fa piu 0 meno affidamento su certi moidekntali, ricorda alcuni aspetti
meglio di altri, pone piu valore su certi risultaicosi via.

Ogni transazione e dunque il risultato della combinne del processo cognitivo
dellinterlocutore e il comportamento dellimpretwhie. Nei fatti, il processo
cognitivo fornisce il meccanismo da cui lo stessodello mentale puo avere
completamente differenti conseguenze comportament@id €& dovuto
principalmente al fatto che limportanza, la rileza di un frame puo variare
considerevolmente in quanto va tenuto in considenazche [linterlocutore non
sempre sceglie la migliore alternativa possibilé sidbset che ha ordinato. La
scelta & determinata non solo dalla fattibilitddrse disponibili) ma anche da cio
che viene selezionato e ordinato dal frame. Inpltessunto che gli individui
sono assolutamente sicuri delle loro preferenzer@mente irrealistict’.

Da cio deriva che l'interlocutore potra essere rsialelle proprie preferenze solo
per alcuni aspetti. Quest’ultima affermazione suigge che le preferenze

187 Gollwitzer P.M., Moskowitz G.B., “ Goal effects @ction and cognition” in E.T. Higgins &
Kruglanski eds: Social Psychology. Handbook of dasinciples. New York, 1996; Kruglanski,
A. W., & Webster, D. M “Motivated closing of the md: “Seizing” and “Freezing™.
Psychological Revievi,996

188 Fazio R.H., “Multiple processes by which attitudgsde behavior: The MODE model as an
integrative framework”;Advances in experimental social psychology. Zariia,P. Academic
Press. New York, 199®iggins ET, Brendl M. “Accessibility and applicaityt some “activation
rules' influencing judgmentJournal of Experimental Social Psycholab§95.

189 Kahneman, D., Fredrickson, D.L., Schreiber, C8Redelmeier, D.A. “When more pain is
preferred to less: Adding a better end8ychological Scien¢cd993.
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dellinterlocutore, esplicitate al momento della cd@®ne, non hanno un
preesistente ordine; piuttosto questo si “costalisie un determinato contesto e
nelle forme richieste da particolari situaziofi.

Cosi quindi, l'attenzione selettiva dell'interloou¢ sara indirizzata dalla stima
delle “potenzialita” dell'imprenditore considerantdosue istanze, la fattibilita del
progetto proposto e il suo ipotetico comportamehttSebbene si tratti di una
stima di ipotesi, il processo valutativo dell’dbizione di fiducia include degli
aspetti “razionali”. Inevitabilmente, cioe, [lintecutore deve tenere in
considerazione sia i costi e i rischi derivantil'd#tribuzione di fiducia sia le
perdite derivanti dalla possibile “delusione” ded&ese o dal “tradimento” di
fiducia. In altre parole, un giudizio razionale iop una valutazione delle
capacita, degli obiettivi, delle motivazioni dettiprenditore, seppur bisogna
tenere in considerazione sia le distorsioni detivdall'interpretazione dei segnali
lanciati dall'imprenditor€”, sia i danni derivanti da una ipotetica defeziobe.
gueste considerazioni emergono altri due aspettdig@nanti il processo
decisionale di attribuzione della fiducia:

1. Il dubbio che l'imprenditore potra agire opportuitiamente giustifica la
formazione di una “soglia” di fiducia concessaialprenditore, derivante
dal limite di “tolleranza” del rischio da parte tieterlocutore’®®

2. Il problema connesso con la valutazione delle dateanti della fiducia,
che riguarda principalmente I'indeterminatezzaeledllazioni causali che
dovrebbero legare le determinanti della fiduciaa alerformance
dell'imprenditore.

19 Kahneman, D., Tversky, A. (Edsghoices, Values and Frameblew York: Cambridge
University Press and the Russell Sage Foundat@pQ 2

191 Da tale stima nasce il giudizio di affidabilitilaeconseguente decisione di attribuire 0 meno
fiducia. Vedi paragrafo 2.1

192 Molte ricerche usano condizioni oggettive e coruizidel contesto come diretti antecedenti o
cause del comportamento e dei suoi risultati. Ma tausalita € al meglio intermediata e alla
peggio seriamente distorta dall'interpretaziongutlle condizioni, eventi e dalla comunicazione
degli attori. (Noorderhaven, N. “Competing withiasegic alliances networks: The case of the
RISC technology”’Organization Studie2001.)

193 Vedi paragrafo 1.
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A tali aspetti si puo affiancare un'ulteriore catesiazione al fine di condurre
un’analisi piu dettagliata del processo di genedladfiducia. Ci si riferisce
all'importanza di quali informazioni (derivanti daglassato, presente e futuro)
incidono sulla decisione di accordare o meno falad’ imprenditore.

In letteratura sono presenti due visioni alterragirca l'origine della fiducia. La
prima considera il processo di “costruzione”deitiu€ia in funzione del passato,
ovvero di precedenti, dirette o indirette interaziced esperienze tra gli attori di
una interazion€*. La seconda visione sviluppa l'idea che la formaeidi fiducia

si basa su un giudizio razionale di condizioni lamganti, le quali permettono di
considerare piu rimunerativa I'ipotesi di compostarome quando la fiducia é gia
esistente e sviluppat® Nellambito del processo interattivo tra impreodé e
interlocutori, entrambe le visioni trovano manitesbne. L'attribuzione di fiducia
da parte degli interlocutori si rivela attraverse giudizio di elementi e
informazioni emergenti congiuntamente sia dal passa dal futuro. Addirittura,
considerato che la nascita della fiducia derivéadarmulazione di un giudizio su
“potenzialita” dellimprenditore assumono rilevanzen solo le informazioni del
passato e le aspettative sul futuro, ma soprattuo convinzioni che
l'interlocutore configura “on going”. Da queste swmferazioni si giunge ad
affermare che la nascita della fiducia deriva @w®rando l'interdipendenza tra
elementi che caratterizzano il passato, presefutus dell'interazione. L’effetto
sinergico di queste prospettive & suggerito dallastatazione che, sebbene il
passato rappresenta le basi su cui costruire duaeamone di fiducia, senza una
“shadow” del presente e del futuro, la quale deimsnaspettative di continuita
dellinterazione, la nascita di fiducia sarebbe pommessa e scarsamente
incentivatd® Al riguardo, un’ analisi pil dettagliata pud essecondotta
richihmando le determinanti della fiducia: promisé@filment, dependance,

receptivity, openness e competence. Mentre la aatue della prima permette

194 Blau, 1964, op.cit; Gulati, 1995, op cit; Uzzi, 919 op cit;

1% Ring P. S, Van de Ven A.H. “Developmental process& cooperative interorganizational
relationships” Academy of Management Revji@®94; Dyer J.H., Singh H., “ The relational view:
cooperative strategy and sources of interorgamzaki competitive advantage”Academy of
Management RevieW998.

19 poppo Laura, Zhou Kevin Zheng e Ryu Sungmin; ‘eAlative Origins to Interorganizational
Trust: An Interdependence Perspective on the Shaddhe Past and the Shadow of the Future”
Organization Science008
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una stima di capacita precedentemente manifesadliiengprenditore, direttamente
o indirettamente, all'interlocutore; la dependentze,receptivity e l'openness
riguardano la stima di capacita che si manifesthmante il processo interattivo e
permettono di stimare il comportamento atteso’idgllenditore. Infine, la stima
della competence consente di avanzare ipotesi gulof dell’interazione, in
guanto dalla capacita di gestire I'attivita di mess, trasmessa dall'imprenditore,
Si possono ipotizzare aspettative di continuitd'idedrazione. Le considerazioni

esposte in questo paragrafo sono rappresentatesegilente tabella (n°4).

Tabella N° 4: La generazione della fiducia

Dynamic Giudizio di Giudizio di Fonti Origini
Capability fatto valore informative della
fiducia

Promise X Ufficiali Passato

fulfilment (Centrale
Rischi)

Dependence X Business PlanPresente
(ma valutabileg
oggettivamente

Receptivity X Colloquio con Presente
imprenditore

Opennes X Imprenditort Present

Competence X Imprenditore Futuro

Fonte: nostra elaborazione
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2.4 Gli effetti della fiducia

La rilevanza della

fiducia nelle

interazioni

econoime si  esplicita

nellidentificazione degli effetti che essa produde€idea che le relazioni
caratterizzate da un alto livello di fiducia ne lilsihzano i risultati € stata
ampiamente teorizzata, ma sono disponibili poch&leeze empiriche che
possano dimostrarft” Una review & riassunta nella tabella n°5.

Tabella N° 5: Gli effetti della fiducia

AUTORI

AMBITO DI STUDIO

EFFETT

Dyer and Chu, 20(

Fornitore-comprator

Diminuzione costi d
monitoraggio

Aumento di produttivita e di
informazioni condivise

Noteboom et al, 19¢

Fornitore-comprator

Diminuzione della percezie
di probabilita di perdite

Zaheer te al, 19¢

Fornitore-comprator

Diminuzione prez.

Aumento puntualita nelle
consegne

1%

Aumento qualita delle forniture

Flaherty & Pappas, 20

Impiegat- datori di lavor:

Aumento soddisfazione n
lavoro e piu alto impegno

Davis, Schoorman, Mayer
Tan, 2000

Impiegat- datori di lavor:

Maggiori vendite e profit

Piu basso turnover dei
dipendenti

Currall & Judge, 199t
Sivades & Dwyer, 2000.

Alleanze tra impre:

Incoraggia la comunicazior
aperta e la condivisione di
informazioni

Inkpen &Li, 1999; Volery é

Mensik, 1998

Alleanze tra impre:

Riduce il bisogno ¢
monitoraggio e di altri
meccanismi di controllo

Busacca and Castal

Fornitore-comprator

Crea valore per i consumator
gli shareholders

Fonte: nostra elaborazione

Y7 Deakin and Wilkinson, 2001, op cit
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Dall’analisi della letteratura, circa il potenzialalore economico attribuibile alla
fiducia, emerge che l'attivita di quantificazionénsonetizzazione” e difficoltosa.
Le problematiche ad essa riferibili pongono conmgeesfide da un punto di vista
teorico e metodologico. Da un lato, infatti, il cetto di fiducia & particolarmente
difficile da codificare, data 'ampiezza e la mdithensionalita di elementi che lo
caratterizzano. Cio rende complicato isolarne gfiiitauti e gli effetti ad essi
collegabili. Tale problema e amplificato sia daflcarso contenuto informativo
sulle determinanti della fiducia che normalmentegattarizza i documenti
aziendali (business plan, bilanci), sia dalla mameadi strumenti gestionali
adeguati per la sua misurazione e valutazione.'dlall non esiste un legame
chiaro e diretto tra fiducia e performance dell'nepditore. 1l suo potenziale
impatto dipende, infatti, dalla capacita di inflzare le caratteristiche e gli esiti
dell'interazione con gli interlocutariTale indeterminatezza di relazioni causali e
generata dalla presenza di attributi dell'interagioche comportano risultati
intermedi, rappresentati primariamente dalle infazioni scambiate, dalla
percezione del rischio, dalle aspettative di cortgento e dalla propensione alla
collaborazione per il raggiungimento di obiettiginouni.

La funzione “economica” della fiducia viene, nebgeguo, esaminata con una
duplice prospettiva. La prima, in termini piu geasdgrcon lo scopo di indagare
l'influenza della fiducia sui costi di interaziotra imprenditore e interlocutore. In

maniera piu specifica, la seconda analizza la imiaztra fiducia e il resource-

gap.

2.4.1 L'influenza della fiducia sulle condizioni cdrattuali concordate

con gli interlocutori

L’interazione tra imprenditore e interlocutori siodge in vari stadi e comporta il
sostenimento di costi, i cosi detti costi di ini@o@e. Quest’ultimi riguardano tutti
gli oneri associati alla conduzione degli scamhidtfi attori e si distinguono in
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costi ex ante, o costi di ricerca e di negoziaziomecosti ex post, cioe di
monitoraggio e di esecuzion®.

| costi ex ante si manifestano nelle prime fasil'id&trazione (contatto e
negoziazione) ed includono i costi che limprenditodeve sostenere per
individuare un potenziale interlocutore con il qualegoziare e stipulare un
accettabile e reciproco accordo.

| costi ex post sono associati con il monitoragigd’accordo e con l'attivazione
di azioni necessarie per assicurare che ciascume gssolvera a predeterminate
obbligazioni*®®

La prima fase dell'interazione riguarda il contattmé il momento in cui gli attori
manifestano la volonta di interagire, fissando ag@omenti o creando occasioni
d’'incontro. | costi di questa fase sono irrisori Seriferiscono alla raccolta di
informazioni (tramite contatti telefonici) direttamte con la controparte o tramite
terzi parti. A monte di questi, non vanno pero lescquelli connessi
all'individuazione dei soggetti dell'interazioneu€sti ultimi variano in funzione
della capacita relazionale dell'imprenditore, owedallo sviluppo, perlopiu
informale, di scambi informativi con terze partica i soggetti da coinvolgere nel
processo fondativo. L’ individuazione di fornitadi risorse, pud avvenire per
esempio dalla segnalazione da parte di altri forpitnon concorrenti, o da
soggetti di conoscenza dellimprenditore interasaatornire tali informazioni.
L’interesse non necessariamente deriva da motimazconomiche ma puod
scaturire da segnali di amicizia, di affetto e stifper esempio, informazioni
scambiate con i componenti della famiglia dell'impditore, con i suoi ex
colleghi di lavoro o di universita). In questa fakiericerca, i costi rappresentati
dal tempo e dall'energia investiti sono ottimizzdtlla fiducia. Essa, infatti,
aumenta la velocita e la facilita con cui I'inforniene & catturat®’. Da questa

1% williamson O. “ Calculativeness, trust and ecoropriganization” Journal of Law and Econo
mics 1993; Hennart, J.-F., Anderson, E. “ Countertrade the minimization of transaction costs :
an empirical examinationJournal of law, economics, and organizatid®93.

1% Jeffrey H. Dyer , Wujin Chu. “ The role of Trustwiness”,Organization Scienc€003.

20 gsapienza Y, Baumer, D,. The influence of flexibility in buyer—seller relatiships on the
productivity of knowledgeJournal of Business Resear@®03.
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prospettiva, la presenza di fiducia migliora I'sss® ai partner di business e
riduce i costi di acquisizione di informazioni.

Il secondo momento del processo di incontro trarémgitore e interlocutore € la
negoziazione. Per giungere alla stipulazione dcaimtratto, spesso € necessario
un periodo di trattative; le motivazioni di quedtse risiedono nella duplice
esigenza di

e contrattare il contenuto degli accordi in formazapa

e svolgere eventuali accertamenti utili alle padr palutare la convenienza

dell’'affare.

Tali accertamenti hanno dei costi connessi al femgito di informazioni
(tecniche o legali) spesso ricorrendo alla consaaesh professionisti. In queste
circostanze, la presenza di fiducia riduce o pergwita il sostenimento di tali
costi, in quanto facilita il coordinamento tra irapditore e interlocutore evitando
il pagamento di onerose parcelle. Altri costi datenere in questa fase sono quelli
di stesura, cioe quelli che consentono di spec#igal nel dettaglio (inserimento
di un numero elevato di clausole) le aspettataedarti. La fiducia diminuisce
tali costi in quanto permette gli interlocutori,idati dall’idea che il rischio di
opportunismo € attenuato, di prevedere diritti @edbin maniera generica e di
evitare i costi ex post associati alla difesa athiale e al monitoraggfd* In
qguesti casi, imprenditore e interlocutori non aweo I'esigenza di prevedere
future contingenze poiché confidano in un equo wagmento qualora si
manifesteranno cambiamenti delle condizioni.

Il momento finale e quello della stipula del cotttyain cui le parti sottoscrivono
un unico documento e si obbligano giuridicamenia alia osservazione. La
conclusione del contratto implica coincidenza trappste e accettazione delle
prestazioni, ovvero accordo sul comportamento dovut

Da questa angolazione, la fiducia é consideratadbfuentrale meccanismo che
coordina le aspettative e I'interazione tra impite e interlocutori’, favorendo

®3ohn F. McMackin. “Integrating variable risk prefaces, trust and transaction cost
economics”The Academy of Management Reyi#996; Hill C. “ Cooperation, opportunism, and
the invisible hand: implications for transactionsttheory”. Academy of Management Review
1990.
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un approccio della negoziazione di tipo “gioco” ani gli attori cooperano e

pervengono velocemente ad una soluzione piuttdst@d una risoluzioA&.

2.4.2 La trasformazione delle dynamic capabiliti@sprenditoriali in

risorse necessarie al superamento del resource-gap

by

L’'acquisizione di risorse necessarie per lavviollidgpresa € un processo
altamente sfidante per l'imprenditore per svarmattivi. Le performances e la
qualita del nuovo business sono difficili da stiadjlcio € dovuto da un lato alla
presenza di una elevata incertezza nel processdatiod®®® e dall'altro,
allassenza di un track record dellimprenditore dalizzare per acquisire
consenso e legittimazione. Questa difficolta é au@da sia dallasimmetria
informativa tra imprenditore e i detentori di riséf*, sia dalla riluttanza di
quest’ultimi ad investire in una nuova intrapréaaCid nonostante, il processo di
reperimento di risorse rappresenta un momento sagese imprescindibile
richiesto per lo svolgimento e per l'esito finalel dorocesso fondativo. Le
motivazioni che inducono l'imprenditore a interagycon I'ambiente esterno per
creare risorse hanno una duplice valenza e perneettiodistinguere due tipologie
di interazioni: “push” e “pull?®® Le prime si considerano need-based e sono
create per sostenere la sopravvivenza dellintsgprEssa rappresenta una tipica
situazione di exploitation, in cui l'imprenditorex) cerca addizionali fonti di
reddito per ampliare e ottimizzare il suo invesmbee(capitale impiegato) e, b)

persegue la massimizzazione congiunta di assetleamaptari.

202 March J.G “Variable risk preference and adaptispirations”, Journal Economic Behavior
organization.1988

%3 stinchcombe, A.L. Social structure and organizatiom J. March (ed.)Handbook of

Organizations Rand-McNally, 1965.

204 Amit R., Brander J., Zott C., “Why do venture ttabfirms exist? Theory and Canadian
evidence."Journal of Business Venturin$998

205 Bhide A., The Origin and Evolution of New BusinessNew York: Oxford University Press
2000; Schoonhoven C., Romanelli E., The Entrepnesigp Dynamic Stanford, CA: Stanford
University Press, 2001; Hellmann, 2002 “Entrepresieip in the theory of the firm: The process
of obtaining resources.” Stanford University Graguachool of Business.

2% park, Chen and Gallagher, Firm resources as madsrat the relationship between market

growth and strategic alliances in semiconductot-sig’ Academy of Management Journal, 2002
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by

Una interazione “pull” e avviata per creare nuovppartunita e ridurre
asimmetria informativa con i detentori di risors€ale situazione presenta
caratteri di exploration, poiché lI'imprenditore éggie la scoperta e I'innovazione,
per fornire vitalitd al proprio progetto, attrave@@ccesso a nuove risorse.

In letteratura sono presenti molteplici definiziarisorse; alcune, utilizzando un
approccio olistico, le descrivono come tutti glisels capacita, processi
organizzativi, informazioni e conosceA%¥ao come tutti gli input del processo di
produzioné®®. Altre, in maniera pit dettagliata, si riferiscontfapprendimento
incluso nelle “core competencié®® o alle competenze basate sulle affiftta
L’idea sottostante che si scorge in entrambe liewi® la “disponibilita”, ovvero
la dimensione dello stock di risorse, di fattonifili che sono di proprieta o
controllate dall'imprenditoré**

Nellanalisi del processo fondati®’d emerge linadeguatezza di queste visioni,
poiché non considerano né il processo di generazieiie risorse, né le modalita
di impiego di quelle possedute. Non si escludeatiinf la possibilita che
limprenditore possieda risorse, tuttavia assuntevanza il modo in cui genera
guelle assenti (di cui non & proprietario) e s$#ruquelle esistenti nel processo
fondativo, indipendentemente da quelle effettivatmeoontrollate. Adottando
guesta prospettiva, le risorse possono esseredepate come “qualsiasi cosa,
generata dalla natura delle interazioni dellimghigsre con i fornitori, che
potrebbe essere pensata come una debolezza o uto mlin forza
dell'intrapresa®?

27 Barney J. B “Firm resources and sustained competiidvantage.”Journal of managerh

1991
208 Grant, R. M. "The Resource-based Theory of CortipetAdvantage: Implications for Strategy

Formulation",California Management Review991.

29 prehalad, C.K, Hamel G., “The core competencehef corporation”, Harvard Business
Review, 1990

#0Hall R., “ A framework linking intangible resousand capabilities to sustainable competitive
advantage'Strategic Management Journdl993.

21 Amit, R. & Schoemaker, P.Strategic assets and organizational reSttategic Management
Journal 1993.

22| 'uso di queste definizioni appare pit appropriqoalora si descrive il processo di crescita o lo
stadio di maturita di una impresa.

2% Wernerfelt B., “A resourc-based view of firm”, Strategic Management Jouri, 1984
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Questa visione permette, inoltre, di attribuirecdrattere dell'unicita sia alle
risorse possedute sia a quelle potenziali. E pyofattivita di reclutare risorse
nuove o complementari dallesterno e la capaci@limprenditore di
preventivare eventuali guadagni o perdite a renddiosincratiche le risorse.
Questa ultima affermazione scaturisce dall'idea hrisorse si ricoprono di
significati e valori che solamente gli attori deiterazione possono valutare e
comprendere. Per di piu, lidiosincrasia si spigga il fatto che il valore e il
significato delle risorse varia con il variare degftori e con il modificarsi dei
caratteri dell'interazione.

Queste riflessioni evocano inoltre la visione sdieity dellimprenditore la quale
fornisce una spiegazione significativa del costaeteseguimento di opportunita a
prescindere dalle risorse effettivamente contrefftate dello sfruttamento di
opportunita mediante la combinazione innovativengrevedibile di risorse.

Il punto cruciale di questa linea di ragionamerieoreel focalizzare I'analisi sulle
modalita di reperimento e di utilizzo delle risorgiittosto che all’entita delle
stesse possedute dallimprenditore, nonostanteoasisn letteratura lavori che ne
affermano l'importanza®®

Il processo per colmare il re source-gap ovverméncanza di disponibilita di
risorse necessarie per l'awio dellimpresa, € u@fizato dai tratti personali
dell'imprenditore e dalle attivita che intraprenur raggiungere tale scops.

La letteratura e ricca di lavori che hanno mostiidtoportanza di condizioni
abilitanti e di azioni che aiutano l'imprenditorel ttenere risor$&”. Questi
fattori includono: Iindividuazione di un team dorfdatorf'® e di finanziatori,

24 gtevenson, H. H. and J. C. Jarillo. ‘A paradigm esftrepreneurship: Entrepreneurial
managementStrategic Management Journal, 1990

215 Stuart, Hoang, Hybels, 1999.0p.cit

*®Hofer, C.W. and Bygrave, W.D. (1992), “Research@mgrepreneurship”Entrepreneurship:
Theory and Practice1992; Schoonhoven C.B., Eisenhardt K.M., Lyman K.,“Spegdbroducts
to market: Waiting time to first product introdwsti in new firms.” Administrative Science
Quarterly 1990;

27 Kanter, R. M The change masters: Innovations arttereneurship in American Corporation,
New York, 1983.Burgelman R.A “ Management the in&rcorporate venturing procesStoan
Management reviewl 986.

28 Eisenhardt K. M, Schoonhoven C.B., “Organizatiayawth: Linking founding team, strategy,
environment, and growth among U.S. semiconductartwes 1978-1988."Administrative
Science Quarterly1990.
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'esame delle condizioni competitf’& I'adozione di tecniche di pianificazione
del busines$®. la reputazione di imprese affiliate e istituzfShi il ricorso ad
amministratori di altre organizzaziéffi per dotare l'impresa di un notevole
capitale sociale; il perseguimento di legittififta la ricerca di impianti e lo
sviluppo di prototipi** I'implementazione di strategie cooperative, ingaiedo
transazioni socidlf> la concessione di favori personali, la sottragiati tempo
alle vicende personali per assicurarsi le risomgessarfé® la mobilitazione di

informali, multifunzionali, networks intra ed extraorganizzativi*"

1% schoonhoven, Eisenhardt, and Lyman, 1990. Op.cit.

220 Delmar F., Shane S., “Legitimating first: Organig activities and the survival of new
ventures.”Journal of Business Venturing003.

#L Stuart, T.E., Hoang, H., and Hybels, R. “ Interoigational endorsements and the
performance of entrepreneurial venturestiministrative Science Quartey1$999; Higgins MC,
Gulati R. “Getting off to a good start: the effeaitupper echelon affiliations on underwriter

prestige.”Organization Scienc003

222Florin, J., M. Lubatkin, W. Schulze “A Social Ctgli Model of High Growth Ventures,”
Academy of Management Journ2003

223 Rao H., “The social construction of reputationrifieation contests, legitimation and the
survival of organizations in the American automebilndustry: 1895-1912."Strategic
Management Journall994

224 Aldrich H. E., Organizations Evolving. Thousandk®aCA: Sage. 1999

#1in, Nan . 1982 . "Social Resources and Instrumehttion ." Pp. 131-45 in Social Structure
and Network Analysis, edited by Peter V . Marsded Ban Lin . Beverly Hills, CA : Sage. 1982;
Coleman J.,“Social Capital in the Creation of HumdDapital” The American Journal of
Sociology,1988.

226 Quinn J.B., “ Technological Innovation, Entreprership and Strategy’Sloan Management
Review,1979; Kanter, The change masters: Innovation fpdictivity in American Corporation.
Simon & Schuster, New York, 1983.

221 Maidique, M.A., “Entrepreneurs, champions and tetbgical innovation.” Sloan
Management Revievt980; Burgelman R.A, “ A Process Model of Intér@arporate Venturing
in the Diversified Major Firm” Administrative Science Quarterit983; Hutt D., Reingen P.H.,
Ronchetto J. R.;Embedded Influence Patterns In Organizational Byy8ystem”Journal of
Marketing,1989
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limplementazione di strategie (beggfiy borrowing®®, scavenging® e
amplifying™?) collegate al valore delle risorse percepito dappietarid>2

In questo sviluppo dell’analisi della letteratutd superamento del resource-gap,
'attenzione si € concentrata, perlopiu, ad evid@ezil ruolo delle relazioni
interpersonali dellimprenditore esplicitate atieso l'analisi dei networks, del
capitale sociale e del “contratto psicologico” adesando in tal modo la fiducia
solo in maniera indiretta od implicita. Piu in @glio, nel proseguo si analizzano
gli effetti della fiducia nel processo di reperinendi risorse. Per affrontare
guest'ultimo aspetto, € opportuno ricordare la tatagione che la fiducia é il
risultato del processo valutativo effettuato datedeori delle risorse circa le
capacita dinamiche dell'imprenditore.

Per meglio comprendere le logiche sottostanti gesamento del resource-gap,
appare utile considerare due aspetti del processepérimento delle risorse:
I'efficacia e l'efficienza.

Il superamento del resource-gap € inteso in terdiieificienza qualora si faccia
riferimento alla minimizzazione degli sforzi compiudallimprenditore e
dall'interlocutore per giungere ad un accordo ssfddente per entrambi circa la
guantita, la qualita e i costi delle risorse ognettil'accordo.

L’efficacia si riferisce al raggiungimento dell’amdo indipendentemente dagli
sforzi compiuti nell'interazione.

La fiducia influenza i due aspetti poiché agiscmedacilitatore dello scambio di
informazioni utili nel processo di acquisizionergiorse. L'influenza si manifesta
nellaumento della prevedibilitd del comportamendtlle parti e nella riduzione
del rischio insito nello scambio. Piu specificatabee sono le determinanti della

2% | e strategie di Begging assicurano risorse apmdtisi alla benevolenza, all'onore alla carita
del proprietario.

229 Borrowing sono strategie usate per assicuramsipteaneamente o periodicamente, I'uso di
assets o altre risorse, sotto la promessa chergaesentualmente restituite.

230) e strategie di scavenging consentono I'uso di bee altri evitano o non intendono usare.

231 e strategie di amplifying riguardano la capaciéd’inprenditore di far pit leva sul valore di
un asset rispetto a quello percepito dal propiietar

232 Jennifer A. Starr, lan C. Macmillan. “Resource madion via social contracting: resource
acquisition strategies for new ventur&tategic Management Journdl990

83



fiducia che consentono allimprenditore di assicsiraisorse di qualita, nella
guantita ottimale desiderata e ad un piu bass@.cost

Gli sforzi compiuti dalle parti si riferiscono dauato, al tempo impiegato per
pervenire allaccordo e dallaltro ai costi sosteénper scoprire soluzioni
realizzabili. Riflettendo su queste due fonti di@énza, I'incidenza della fiducia
sui costi, la qualita e quantita delle risorsemanifesta attraverso I'openness, la
recepitivity e la competence.

La capacita di condividere informazioni (opennesagilita il processo di
acquisizione di risorse poiché piu le informazisano condivise liberamente, piu
velocemente i negoziatori scoprono con piu profiabdoluzioni fattibili. Essa
riduce, inoltre, costi di acquisizione di informaazi dell’'interlocutore. 1l secondo
aspetto di efficienza dellimplementazione di urt@cdo pud essere definito in
termini di economicit®®® La capacitd imprenditoriale di accettare consli
suggerimenti (receptivity) agisce sui costi perlenpentare un accordo, in quanto
attiva una maggiore flessibilita al cambiamentonftuenza la “qualita” della
negoziazione in termini di “soddisfacente gestiocedla transazione” e di
riduzione del grado di incertezza nelle decisigmpmuovendo lo scambio di
conoscenza”,

La competence, diminuendo gli effetti di fattori ntimgenti, influenza la
performance dellinteraziorfé® Essa aumentera i rendimenti attesi dello
sfruttamento di opportunita poiché la percezionepdee dell'interlocutore del
valore dell’opportunita risulta piu elevata, cosinte la capacita di problem
solving riconducibile allimprenditore.

La dependence e la promise fulfilment, basandosdat di fatto, incidono
sull’efficacia del processo di acquisizione di rs® in quanto conseguenza di
precedenti azioni o decisioni. Il capitale investiel progetto e l'assolvimento ad

obblighi derivanti da altre interazioni non si fano nell'attuale interazione,

2331 ewick R.J., Bowen D.,Hall F., Experiences in ngeraent and organizational behavior . New
York : Wiley, 1988.

24 Ring and Van de Ven 1992; op. cit.

235 Diversi studi hanno investigato il collegamenta tcompetence e performance. In un
comparativo caso studio di dieci relazioni collaiwe virtuali tra fornitori di health care , Paul
and McDaniel, 2004 hanno scoperto che competencenh@ositivo impatto su health care
delivery. Lui and Ngo, 2004, scoprono che competencorrelata alla performance dell’alleanza
(sebbene solo in congiunzione con garanzie coo#lgtt Johnston et al, 2004 scoprono che la
competence era positivamente collegata alla pesioom della relazione tra fornitore e acquirente.
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tuttavia ne influenzano i termini. L'imprenditore’mterlocutore non sostengono
nessun sforzo nell’interazione per manifestarliagutarli tuttavia aumentano la
probabilita che Tlinterlocutore fornisca risorse glialita e ad un costo piu
sostenuto qualora da questi arriverebbero segosikiyi.

Le precedenti affermazioni inducono a considerar@riplicazioni in termini di

ottenimento di condizioni favorevoli allaccesso nogtante il proprietario
riconosce il valore delle risorse. L'ottenimento filucia e testimoniato e
confermato dalle condizioni favorevoli accordatémaprenditore per assicurarsi
risorse. Cio consente allimprenditore di ridurrecasti di start-up riducendo
l'investimento iniziale.

Le risorse sono implicitamente “negoziate” attrawela fiducia, la quale implica
una riduzione di incertezza circa il verificarsi uh appropriato contraccambio

futuro®® .

2.4.3 Gli effetti negativi della fiducia

In letteratura il concetto di fiducia é stato gexhmente associato ad accezioni
positive e ai benefici che derivano dalla sua prese Tuttavia, la necessita di
comprendere il ruolo della fiducia nel processadfttivo di una impresa, induce a
interrogarsi circa l'esistenza e le conseguentilizapioni di effetti negativi.
L’importanza di investigare anche i possibili efifeegativi € suggerita, oltretutto,
dai limiti e dai suggerimenti per future ricercheegenti nei lavori che hanno
affrontato lo studio della fiducia.

Si fa riferimento al momento “rilevante” nel prosesfondativo, ovvero allo
scambio reciproco di informazioni tra imprenditerd’ambiente di riferimento.
Al proposito, mentre alcuni studi hanno dimostratee la presenza di fiducia
faciliti lo scambio e linterpretazione delle infaazioni; altri, di converso, hanno
scoperto che la fiducia potrebbe indebolire I'efti@m della comunicaziofi¥. La
fiducia generata dallimprenditore potrebbe preasnteffetto negativo in quanto

distoglie [linterlocutore dal reale contenuto del essaggio trasmesso

¢ Granovetter M. S., “Economic action and social cttice: A theory of embeddedness”

American Journal of Sociology985 Zucker, 1986. op.ci&tzioni, 1988. Op cit.

27 Allen, M., & Stiff, J. “Testing three models fordtsleeper effect"Western Journal of Speech
Communication1989.
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dallimprenditore con la conseguenza di generafgefaspettative o una sovra
valutazione delle potenzialita dell'imprenditorad Cse in prima approssimazione
potrebbe sembrare positivo per I'imprenditore, @nég dei limiti in termini di
effettivo valore che quell'interazione genera, rograttutto dalla “falsa” capacita
di trasmettere, in momenti successivi, quel valbggetti terzi all'interazione.
Cioe, il futuro valore dell'interazione attuale @ecente, preciso e “veritiero” solo
nella mente dei partecipanti. 1l giudizio di debitberpretato in questi termini
flessibile e posponibile.
La principale implicazione derivante da una inteyae caratterizzata da fiducia si
riferisce all’emergere di un certo grado di “esalita”. La conseguenza di cio é
che limprenditore una volta che ha ricevuto fiduadai suoi interlocutori
potrebbe essere tentato a:

e ignorare altre risorse,

¢ limitarsi nella ricerca di alternative da valutare

e esaminare le opzioni proposte da altri interlodytmm sospettd®.
La mancanza di obiettivita implica dunque due drdirconseguenze:

1. ignorare nuove prospettive di analisi (miopia eai®, e

2. sovrastima del proprio progetto con effetto digt@mrssui successivi e

inevitabili processi valutativi con terze patrti.

Inoltre, € utile evidenziare altri due aspetti airgli effetti negativi derivanti da
una interazione improntata sulla fiducia. Il primgsiede nel rischio che
limprenditore possa ottenere meno feedback datgrliocutori. Il presupposto di
tale rischio risiede nella scarsa propensionecaileca dei soggetti valutatori; e la
conseguenza e quella di non ricevere stimoli pgyodpre miglioramenti al
progetto. Il secondo, concerne il sorgere di “aitilinutili”, cioé comportamenti
derivanti da impegni vincolanti assunti volontareate ma superflui e non
efficaci per un equilibrato scambio di interessi.
In questi casi, anche se la cautela é d’obbligael@zione potrebbe risultare piu
profittevole per entrambe le parti dell’'interazione
Tuttavia, e utile precisare, come cio che e statmgaffermato non equivale in
nessun senso a voler ridefinire quanto esposte patjine precedenti, ma soltanto

a proporre e formulare ulteriori spunti di riflesse. Soltanto in tale accezione,

238

Zahra, Yavuz and Ucbasaran, 2006. Op. cit.
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quindi, si puo asserire una rilevanza e completeledld studio del ruolo della

fiducia.
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2.5 L'armonizzazione tra dynamic capabilities e cpomtamenti di exploration/exploitation dell'imprentbre: un modello
esplicativo?*

Dynamic
Capabilites Resource-
gap
)

exploratior tRischio

Openness ) ) +Asimmetria
Competence Fiducia generata informativa

dall’imprenditore +Incertezza

exploitatior

Dependence
Receptivity
Promise
fulfilment

Avvio
dell'impresa

239 Nonostante la figura si sviluppa in direzione 4ire si riconosce che il processo di acquisizidrfeldcia e quello di reperimento delle risorse satinamici e ricorsivi. Nel
tempo, infatti, le risorse acquisite tornano indietd influenzare il processo valutativo e quihdrado di fiducia.
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Utilizzando due framework teorici (Dynamic Capdabil e Strategic
Entrepreneuship) il modello mira a descrivere dgasso fondativo dellimpresa
focalizzandosi su due aspetti. Il primo si conceatd esaminare “cosa” e “come”
limprenditore attiva per ottenere fiducia dai suoterlocutori, detentori di
risorse. Il secondo aspetto concerne limpatto dae fiducia, accordata

all'imprenditore, ha sul superamento del resoutag-g@noltre, si evidenziano:

e | due elementi imprescindibili dellavvio dellimpsa, ovvero, le

caratteristiche personali dellimprenditore e ilpetamento del resorce-

gap;

e La duplice connessione tra rischio, asimmetriarmfativa, incertezza e

fiducia e tra questi ultimi e il processo fondatdell'impresa.

Il punto di partenza risiede nell'identificazionesllé caratteristiche personali
dellimprenditore ( openness, competence, promiskilmhent, receptivity e

dependance) e la loro interpretazione come Dyn&majgabilities (DC). Queste,
coincidenti con le determinanti della fiducia etivate mediante azioni
exploration ed expoitation, consentono allimpreo di ottenere fiducia. Tra le
DC identificate, la prima che viene attivata nelogesso di incontro tra
imprenditore e interlocutore, € I'openness. Lo scdpll'imprenditore, infatti, &

quello di “vendere” il proprio progetto e ottenarensenso dagli interlocutori.
Egli esprime le proprie “potenzialitd” attraverso dondivisione di informazioni
circa il progetto. Tale capacita rappresenta upgdiattivita di exploration in
guanto manifestazione di un comportamento orienddleoricerca e scoperta di
nuovi input e prospettive, dirette a “confermare‘nadificare” la propria visione
del progetto. La condivisione di informazioni raggpenta un momento di
confronto e di sperimentazione. L'imprenditoreaiti attraverso il colloquio con
l'interlocutore indaga le aspettative e le esigedzguest’ultimo e sperimenta,
grazie a nuovi stimoli, diverse visioni del progett

Qualora il feedback ricevuto dall'interlocutore doige a una rivisitazione del

progetto, all'imprenditore si prospettano due altive:
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e Escludere la possibilita di modificare il progetto.tal caso sara indotto a
esplorare nuove idee di altri interlocutori; oppure
e Riconoscere la validitdA delle nuove visioni prospegli

dall'interlocutore, attivando la receptivity

Valutando questa seconda alternativa, I'imprenditaccetta i suggerimenti ed
esercita attivita di exploitation. Tali comportartiesono, infatti, rivolti al
cambiamento, al miglioramento di informazioni pakge e alla combinazione di
gueste con quelle emergenti. Suddetti comportanh@mnimo come obiettivo quello
di soddisfare le attese dellinterlocutore, e cofseo una riduzione
dell'imprevedibilita del comportamento futuro detiprenditore. Questi elementi
incidono positivamente sul processo valutativo 'idédirlocutore in quanto,
aumentano la probabilita di ricevere fiducia.

Altre azioni di exploitation si evincono dall'atdzione delle altre capacita
dinamiche dell'imprenditore: dependence e pronmusirhent.

La prima, stimata attraverso 'ammontare di capifabprio investito nel progetto
d’'impresa, enfatizza 'impegno personale dell'imptitore e la scelta di accettare
una dilazione di gratificazioni. In altre paroléjmprenditore attraverso il
“sacrificio finanziario” rinuncia al “certo” per ‘ihcerto” poiché, si impegna in
una attivita dal risultato imprevedibile. Tuttav@) consente all'interlocutore di
valutare la capacita dell'imprenditore di sopparthr avversita ed in particolare,
l'impegno rassicura linterlocutore sul fatto chienprenditore non “jump ship” e
quindi che non abbandonera il progetto in preseinpatilita.

L’attivazione della dependance rappresenta unititigdi exploitation in quanto
raffigura un momento di sfruttamento delle risofisanziarie dellimprenditore
con l'obiettivo di “migliorarle” investendo nel pgetto.

Parimenti, la capacitd di mantenere le promess@reapnta un’attivita di
exploitation poiché l'imprenditore utilizza precedtlie informazioni sulla sua
condotta pregressa e le trasferisce nell'interazi@mon [linterlocutore con
l'obiettivo di ottenere fiducia. In altre parolea Icapacita di mantenere le
promesse, attivata attraverso l'uso di informazi@necedenti, influenza le
aspettative e la vulnerabilita dell'interlocutogenerando fiducia.

Inoltre, un’altra determinante riguarda la compeggmattivata dall’imprenditore

con l'obiettivo di convincere l'interlocutore cacla sua capacita di “saper
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svolgere” lattivita imprenditoriale. Essa rappnese una tipica attivita
esplorativa. Sebbene é dimostrata dall'imprenditane “strumenti” derivanti dal
suo precedente percorso di studio o di lavorojentata, dallo stesso per:

e Scoprire nuovi scenari, e

e Confrontarsi con realta e attivita mai sperimengateedentemente.
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CAPITOLO Ill. INDAGINE ESPLORATIVA DELL
INTERAZIONE TRA IMPRENDITORE E BANCA

3.1 Il processo di incontro banca-imprenditore

Questo capitolo racchiude un’analisi di tipo esglvo del fenomeno, descritto
teoricamente, con la finalita di ottenere un nigco sulle principali dimensioni di
analisi evidenziate nei capitoli precedenti. L'dbi®, pertanto, € di indagare
circa le modalita con cui I'imprenditore ottieneftenti necessarie a finanziare la
propria idea imprenditiva. Si cerchera di compreadguali elementi incidono
sulla valutazione del merito di credito. In partae, I'analisi si focalizzera da un
lato, ad identificare quali elementi del comportateimprenditoriale vengono
considerati dalla banca come determinanti dellacial e dall'altro, ad individuare
linfluenza di queste sul processo decisorio delarfiziatore, in merito alla
concessione del finanziamento, all’entita erogaihtasso praticato.

Nei primi due paragrafi si fornisce una descrizioleéprocesso di incontro banca-
imprenditore, che rispecchi la realta operativaeritifi all’ottenimento di
finanziamento a titolo di capitale di debito dellaprese in fase di start-up,
nonché, limportanza della fiducia in tale processoparagrafi seguenti si
incentrano ad analizzare i dati ottenuti attravellsosomministrazione di un
guestionario ai responsabili Ufficio Fidi delle locae.

Nella realtd operativa il processo di incontro, &aspettative ed esigenze della
banca e dellimprenditore, si concretizza nellaacmggione e nella stipulazione
del contratto di finanziamento.

La principale esigenza dellimprenditore, che raspnta l'avvio al processo
interattivo, € quella di ottenere il finanziamenio quantita soddisfacente, da
parte della banca. Per accordare tale richiestmaihziatore necessita di disporre
informazioni quantitative e qualitative con una flitg finalita. La prima si
riscontra nella valutazione del rischio di creditiofine di ridurre i problemi di

selezione avveré®d. La seconda si manifesta nellindividuazione e

40| concetto di selezione avversa si riferisce gllababilita che il flusso di credito disponibile

sia impiegato a finanziare imprese poco profittesoscapito di quelle meritevoli. Tale rischio &
amplificato dal problema dell’asimmetria informativStiglitz, J. E., and Weiss, A. “Credit
rationing in markets with imperfect informatiomAmerican Economic Reviel@81; Akerlof. G.
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nellanticipazione di comportamenti di azzardo nefd da parte

dell'imprenditore. In particolare, quando si park azzardo morale si fa
riferimento al rischio che insorge per la bancal@paal'imprenditore modifichi le

proprie decisioni di investimento, dopo aver otteniufonti richiesti. Spesso tale
rischio viene gestito dal soggetto finanziatoreraattrso il controllo delle

performance del business, ex post, oppure ex dimaverso delle restrizioni
nellaccordo. Nel processo interattivo si manifestanoltre delle aspettative da
parte della banca che ruotano intorno:

e alla capacita dellimprenditore di ridurre I'asimiria informativa;
e alla manifestazione di comportamenti dellimpread#t rivolti a
scongiurare il rischio di azzardo morale;

e alrispetto delle condizioni contrattuali.

Di converso, anche I'imprenditore mostra aspegatiei confronti della banca

riguardanti:

e la confidenzialita delle informazioni fornite;

e |'ottenimento di condizioni contrattuali soddisfatie

e |'ottenimento di “consulenza” concernente la tigpé di strumenti
finanziari da adottare;

e la flessibilta nella negoziazione e/o rinegoziaEo dei termini

contrattuali.

Le riflessioni sopra esposte suggeriscono l'esisteti problematiche connesse
alla stipulazione di un contratto di finanziamentcCi si riferisce
all'imprevedibilita delle contingenze future periad impossibile redigere un
contratto completo; all'inevitabile presenza di nasietria informativa; alla
possibilita di non adempienza; all'esistenza diiatinegoziazione?*?

L’equilibrio tra aspettative ed esigenze e il sapeento dei limiti contrattuali
sono possibili considerando 'emergere nel procaswattivo della fiducia che

consente di soddisfare le esigenze delle parti evitare la delusione delle

“The Market for ‘Lemons’: Qualitative Uncertaintynd the Market MechanismQuarterly
Journal of Economigsl970.
241 Brealey, R.A.& Myers, S.C. Principles of corporfitance. New York: McGraw Hill. 1991

242

Vedi capitolo 1 par.4
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aspettative manifestdf€ La generazione di fiducia si considera come un
meccanismo insito nellambito del processo intérattpoiché deriva dalla
capacita dell'imprenditore di inviare segnali citegproprie intenzioni e capacita,
ed emerge come risultato del processo valutativeeldmenti che la banca
considera nella stima del merito di credito. Lesidarazioni inerenti la centralita
della fiducia nellambito del processo interattieanergono dallanalisi della
letteratura sulla relazione banca-impresa, rivisita alcuni aspetti ed
esplicitandone altri. In letteratura l'interaziotma gli istituti di credito bancario e
limprenditore & stata studiata seguendo due apprdcansactions lendirf§* e
Lending relationship

Gli studi che si riconducono al secondo approc@ono subito nel corso del
tempo una evoluzione nella trattazione di argomenpirospettive utilizzate. |
primi studiosi che si sono interessati del concelitoelazione di clientela nel
settore bancario hanno inteso la relazione comatesfie concorrenzid®,
successivamente tale concetto si sviluppa, nelliendegli studi sulle asimmetrie
informative, per evidenziare la rilevanza dell\at di prestito svolta dalle
banche rispetto ad altri intermediari ed in paftice considerando gli istituti di
credito una fonte di finanziamento alternativa areaté*. Negli anni '90, il

concetto drelationship lendingviene inteso come uno strumento utilizzato dagli

3 Lewicki, R. J, McAllister D.J., & Bies R.J. “Trusaind distrust: New relationship and realities.”

Academy of Management Revie®©98 Howorth, Carole, Andrea Moro, “Trust within
Entrepreneur Bank Relationships: Insights fromyTtaEntrepreneurship Theory and Practjce
2006.

**Berger A.N., Udell G.F. “Small Business Credit Awdility and Relationship Lending: The
Importance of Bank Organisational Structure”. EcoimoJournal. 2002.

25 Tali studi asseriscono che le banche per fronegda concorrenza cercano di offrire prestiti a
tassi piu bassi per trattenere i clienti nonchégtearne dei nuovi. Hodgman D.R. “The Deposit
Relationship and Commercial Bank Investment Behavid. Review of Economics and
Statistics1961; Kane E.J., Malkiel B.G. “Bank Portfolio Adlation, Deposit Variability, and the
Availability Doctrine”. Quarterly Journal of Economick9665.

4% Esaminando perlopitl la realta statunitense e angémne, questo filone di studi asserisce che
la banca riesce a reperire informazioni che rendompmssibile I'accesso ai mercati dei soggetti
informativamente opachi. Leland H. E, Pyle D. Hnpfirmational Asymmetries, Financial
Structure, and Financial IntermediatioiThe Journal of Financel977. Diamond. D. “Financial
intermediation and delegated monitoringéview of Economic Studi#884; Fama. E. “What's
Different About Banks?'Journal of Monetary Economic4985; Bhattacharya S, Thakor A. V.
“Contemporary banking theoryJournal of Financial Intermediatioh993.
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istituti bancari per svolgere la loro attivita ditérmediazione creditiZi4.
Pertanto, dal punto di vista della banca, l'intetprione della relazione con il
cliente, caratterizzata da interazioni ripetutensemte una duplice finalita. La
prima riguarda l'accumulazione di informazioni @ie che consentono di
ammortizzare i costi sostenuti per il loro repereenel corso di successive
interazioni. La seconda concerne l'incremento deférta di credito della banca
in quanto capace di raggiungere soggetti che atrirmon avrebbero accesso a
tale canale di finanziamento. Dalla prospettival’idgbrenditore, un approccio
con la banca dielationship lendingpermette di ottenere una maggiore quantita di
credito e migliori condizioni in termini di tasse@rdato e garanzie richiesté.
Nellambito degli studi drelationship inoltre, viene condotta una precisazione in
relazione alla tipologia di informazioni scambiateel rapportd®™. Tale
puntualizzazione consente di distingueretrinsactions lendingdalla lending
relationshipg in quanto il primo approccio si basa sull'utiizdi informazioni
“hard’ cioé oggettive e desumibili da fonti ufficiali @i documenti contabili

250
a

dell'impresa=" Il secondo, muove dal considerare informaziosnft ovvero

qualitative, difficilmente quantificabili e valutditoggettivament&>*

47 Rajan. R.” Insiders and outsiders: The choice betwrelationship and arms length debt”

Journal of Financel992; Petersen M, Rajan R. “ The benefits of legailationships: Evidence
from small business DataJpurnal of Financel994.

28 Boot A., Thakor A.V. “ Can relationship bankingréive competition?"Journal Finance.
2000.

249 Con riferimento alla natura delle informazioni staate e sullinfluenza da esse esercitata nel

processo di valutazione del merito di creditoletéeratura pone enfasi su alcune variabili rilévan
quali le caratteristiche strutturali, organizzateveperative della banca, la prossimita tra impeesa
banca, la differenza tra banche cooperative e ti@.aAngelini P., Di Salvo R., Ferri G.,
“Availability and cost of credit for small business Cusomer relationship and credit
cooperatives”Journal of Banking and Finand®98; Peek e Rosengren, 1998; Bonaccorsi. E.,
Gobbi G., “ The Changing Structure of Local Creblirkets: Are Small Business Special?”
Journal of Banking and Finan@001; Focarelli D, Panetta F., Salleo., “ Why donBamerge:
some empirical evidence from ItalyJournal of Money credit and Banking002; Sapienza P., “
The effect of banking mergers on loan contraci®ige Journal of finance2002; Stein J. C.
“Information production and capital allocation: @etralized versus hierarchical firmsJournal

of Finance2002; De Young R, Hunter, W. C., & Udell, G. F.H& past, present, and probable
future for community banksJournal of Financial Services Resear@904. Scott, 2004; Degryse
H., Ongena S, “Distance, Lending Relatioship, amth@etition”; The Journal of financ005;
Bongini P., Di Battista M.L., Zavarrone, “ The valof Relationship lending: small Banks in an
era of consolidation”Economic Notes2007; Alessandrini P., Preshitero A. F., Zazzarp A
“Banks, Distances and Financing Contraints for BirrReview of Finance2008.

20 petersen M.A. “Information: Hard and Soft”, Mimé&@hicago IL, Northwestern University,
2002.

%1 Berger A.N., Udell G.F, 2003.0p.cit
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Ulteriori elementi che consentono di discriminar@lue approcci Si possono
ricondurre alla duratd’, all’ intensit¥>® e alla profondita” della relazione banca-
imprenditore. Mentre un rapporto ansaction lendingsi caratterizza per essere
discontinuo e parziale (eccesso di multi affidara&hx perlopili basato su
operazioni “isolate” per le quali entrambi gli attmirano a raggiungere il minor
costo possibile; di converso, un orientamdstaling relationshipsi distingue per
essere molto intenso, di lunga durata e non eseloEnte orientato al recupero
del credito erogafd®. Il ruolo della durata, dell'intensita e della fondita nelle
relazioni banca-impresa & stato riconosciuto in tenalicerch&’ in cui si
evidenziano risultati contrastanti. | vantaggi mstaurare un rapporto duraturo e
costante sono riconducibili da un lato alla conogagpuntuale dei rischi connessi

alloperazione di prestito, e dall'altro alla mameg disponibilita di credito® e

2Sharpe, S. A. “ Asymmetric information, bank lergliand implicit contracts: A stylied model
of customer relationshipsJournal of Financel990; Boot A, Thakor A.V “ Moral hazard and
secured lending in an infinitely repeated credirketgame “.International Economic Review
1994; Von Thadden, E. L. “Long-term contracts, sherin investment and monitorinBeview of
Economic Studies. 98.

253 |n letteratura l'intensita della relazione & statisurata in riferimento al totale di banche che
finanziano l'impresa (Petersen e Rajan, 1994. @pCole, R. A. “The importance of relationship
to availability of credit Journal of Banking and Finance.1998; Elsas e Krahnen, 1988gfa e
Smith, 2000; de Bodt et al, 2005; Ongena et al82@0al numero di servizi erogati ad una stessa
impresa (Degryse, H.,van Cayseele, P. “ Relatigndbinding within a bank-based system:
Evidence from European small business digarnal of Financial Intermediation,”2000)

%4 |a profondita si riferisce alla percentuale didite erogato dalla banca rispetto al totale
usufruito dall'impresa. Harhoff D., Koerting T., 'ending relationship in Germany Empirical
evidence from survey dataJpurnal of Banking and Financ&998; Ferri G., Messori M., “Bank
firm relationships and allocative efficiency in Nworeastern and Central Italy and in the South”,
Journal of Banking & Finance2000; Mchauer e Weber, 2000; Ongena S., Smith DAGat
determines the number of bank relationships? Grossiry evidence”Journal of Financial
Intermediation2000; Berger A. N., Klapper L., Udell G. F., “ Thability of Banks to lend to
informationally opagque small businesdturnal of Banking and Financ001.

%5 Boot, A. W. A. “Relationship banking: What do wendw?” Journal of Financial
Intermediation2000.

% Hoshi T., Kashyap A., Scharfstein D., “The RoleBainks in Reducing the Costs of Financial
Distress in JapanJournal of Financial Economics;990.

*7 Sharpe, S. “Asymmetric information, bank lendingl amplicit contracts: A stylized model of
customer relationshipsJournal.of Financel5, 1995; Diamond, D.. “ Monitoring and reputation:
The choice between bank loans and privately plaedd.” Journal of. Political. Econom$991;
Petersen, M. and Rajan, R. “The benefits of lend@lgtionships: Evidence from small business
Data” . Journal of Finance 49994.

% Cole R.A., 1998.0p.cit
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allapplicabilitd condizioni meno onero&¥. Tuttavia, & necessario soffermarsi a
evidenziare il“dark sidé di una relazione con tali caratteri. Infatti, neempre si
riscontra una influenza positiva tra minori cosingliori condizioni contrattuali

e durata di una relazioff Anche con riferimento all'intensita e alla prodtita
sono stati riconosciti una pluralita di rischi estiala valutare, in particolar modo
dalla prospettiva dell'imprenditore. Si fa rifeemto ai problemi connessi dlol-

up e al softbudget constraint®

Qualora l'mprenditore instaura una relazione pno@, intensa e di lunga durata
con una banca, potrebbe “catturare” il suo finaozenel senso di costringerlo a
finanziare i suoi progetti. Il caso si verifica qui@ una banca spinta per esempio
dalla necessita di recuperare il precedente cremitcesso, accorda un nuovo
credito anche se per essa non e per nulla contenfgrft budget constraint
Tale situazione potrebbe, in prima approssimazionessere valutata come
positiva per I'impresa se non si prendessero irsic@nazione le conseguenze, in
termini di efficienza (cattiva gestione di risorsedlla struttura finanziaria
dell'impresa. Un altro possibile aspetto negatiger I'imprenditore riguarda il
problema dell hol-up. A causa di una relazione atlura con una banca,
limprenditore perde il monopolio informativo sulteale situazione dell'impresa.
La banca consapevole di cido potrebbe approfittéammmonendo tassi di interesse

pitl elevati o condizioni pitl oneroskof-up)*®?

rispetto a quelli realmente dettati
dal profilo di rischio del prenditore. Tale situaze derivante dal monopolio
informativo € ancora piu grave se I'imprenditoreifstaurato una relazione con
un’unica banca. L’esclusivita e lidiosincrasia ldetelazione, da cui deriva un
vantaggio competitivo della banca che sfrutta nenfronti dei potenziali

finanziatori (altre banche), per i quali e pressodiifficile o addirittura

%9 sharpe S.A, 1990 op.ciBiamond, Douglas “Presidential Address, CommittingCommit:

Short Term Debt When Enforcement Is Costlydurnal of Financgl991; Slovin M.B., Sunhka
M. E., Plonchek J.A., “ The value of bank durakiliBorrowers as bank stakeholderddurnal of
Finance, 1993 Boot A., Thako A., “ Moral Hazard and Secured Lewdin an Infinitely
Repeated Credit Market Gamétiternational Economic Revie¥994 Petersen M.A, Rajan R.,
1994 op.cit.

%0 Elsas R., KrahnenJ.P., “ Is Relationship Lendipgcial? Evidence from Credit file Data in
Germany”,Journal of Banking and Financd998; Degryse, H., van Cayseele, P “Relationship
lending within a bank-based system: Evidence framopean small business datddurnal of
Financial Intermediation200Q

**1 Boot. A, 2000. Op.cit

?®2 Sharpe S.A, 1990; op.cit; Hellwig, 1991 op.cit; &ajR., 1992; op.cit.
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impossibile acquisire informazioni, e di conseg@emoncedere finanziamenti
allimpresa, causa il rischio per limprenditore dimanere catturato nella
relazione.

Una visione alternativa e complementare ai due camprprima esposti, che
possiamo definire come “interaction lending” nadaeuna lettura congiunta delle
caratterizzazioni delle due visioni prima esaminatenostra coerenza con il
fenomeno oggetto di studio in questo lavoro. L'tthie di tale visione e quello di
smussare le assolutizzazioni imposte dallaansaction lendinge dalla
Relationship lending fondere l'operativita della banca e dellimprieoe con le
visioni teoriche.

Per interaction lendingsi intende una situazione in cui imprenditore @cdaa
manifestano i loro interessi ed esercitano il lpotere di influenza, orientati ad
esprimere le loro aspettative ed esigenze. Esslffesrenzia dallarelationship
lendingin quanto si riferisce ad una situazione caratata dal fatto che la banca
non conosce l'imprenditore e non ha avuto precedstdrazioni di business.
Nellainteraction lendingsi esclude, dunque, una relazione profonda, satendi
lunga durata tra banca e imprenditore dettata d&didio di start-up dellimpresa e
dallassenza di precedenti esperienze di avviodeéeiimprenditive da parte
dellimprenditore. Tale assenza non permette discmmare la formazione di
informazioni soft, cosi come sono state definitgldatudiosi dellarelationship
lending tuttavia il processo informativo che sta allaebdslla interazione si basa
su informazioni che la banca acquisisce sia dmedtde dai colloqui con
limprenditore sia da fonti ufficiali e oggettivi infformazioni hard). |l
riconoscimento dellimportanza di queste ultime epoma da una lato,
lindividuazione di un punto di accordo tteansaction lendinge intereraction
lending e dallaltro, evita di focalizzare [lattenzione |sproblema della
“soggettivita” del funzionario della banca nel mortwin cui decide se concedere
finanziamento allimprenditore.

Inoltre, un approccio di interaction lending ponafasi sulla fiducia che
limprenditore riesce a generare nell'interazioren da banca; questo aspetto
viene considerato, ma solo implicitamente, nedlationship lendingn quanto si
presume che solo attraverso un rapporto duratuenso e costante con la banca,
limprenditore riesce a generare fiducia. Questhdt € intesa come un
meccanismo che da un lato facilita il processo rdiomtro tra esigenze e
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aspettative della banca e dellimprenditore, e’alalb come strumento che
consente di superare i limiti riscontrabili nellipslazione del contratto di

finanziamento.
Presupposti delhteraction lendingsi possono identificare:

e nell'incontro tra esigenze e aspettative dell'impiore e della banca;

e nella presenza di un processo di valutazione drinézioni al fine della
decisione di concedere il finanziamento allimmitore;

e nella manifestazione da parte dellimprenditoreledgiroprie “capacita
dinamiche” orientate ad influenzare la decisionkadsnca.

Ci si riferisce, dunque, ad una situazione checsistruisce” e si caratterizza

attraverso:

e o “sfruttamento” di informazioni su azioni compéutprecedentemente
dall'imprenditore;

e | “acquisizioneon going di informazioni;

e | “esplorazione” di nuove informazioni basata aulitima degli effetti

delle future azioni dell'imprenditore.

Dalle osservazioni precedenti emergono gli aspediscrimine tra i tre approcci,
riconducibili alla tipologia di informazioni e aipb di rapporto che si instaura.
Risultato ultimo delinteraction lendingnon € rappresentato unicamente dalla
decisione della banca di concedere o meno il filgamento e a quali condizioni,
ma l'esplorazione sia da parte della banca sia gathspettiva dell'imprenditore
di una nuova ‘“opportunitd”. Da questa prospettivatrambe le parti
dellinterazione vengono considerati come impreonilitserendipity®® che
agiscono per, e reagiscono alla concretizzazionénterazione, ed in ultima

analisi alla realizzazione dell'idea imprenditiva.

Una sintesi di quanto detto € riportata nella tabell.

263 \/edi capitolo | paragrafo n° 3
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Tabella N 1: Tipologie di relazione banca-impresa

TIPOLOGIA DI TIPOLOGIA DI
INFORMAZIONI RAPPORTO
RELATIONSHIP
LENDING SOFT INTENSO, DURATURO
CONTRACTION
LENDING HARD DISCONTINUO, BREVE
INTERACTION
LENDING SOFT-HARD FIDUCIA

Fonte: nostra elaborazione

3.2 La valutazione del merito di credito e svilupgelle proposition
Seguendo l'approccidell’interaction lendinge dall’analisi della letteratura sulle

variabili dalle quali dipende il rapporto di préstira banca e imprenditore sono
state individuate tre categorie riconducfialle:

e caratteristiche dellimpresa e dellimprenditoreinfdnsione, opacita
informativa, competenza dell'imprenditore);

e caratteristiche della banca (dimensione, organianaz interna,
localizzazione);

e caratteristiche del mercato (regolamentazione, ttatas del mercato,
assetto competitivo).
In questo lavoro l'attenzione si concentra ad esarsile caratteristiche personali
dellimprenditore, in quanto l'idea centrale e daedi esaminare quali sono le
capacita che I'imprenditore attiva per influenzéaedecisione della banca. Tali
capacita coincidono con le variabili e i criteriechi finanziatore utilizza per

stimare la capacita dellimprenditore di rimborsaite credito concess”.

%4 Elas R, “ Empirical determinants of relationstepding”. Journal of Financial Intermediation;
2005.

%5 | a coincidenza tra capacita dinamiche attivatdintgrenditore e le variabili che la banca
considera come criteri per selezionare e attribmiegito di credito alle imprese deriva da una
analisi congiunta delle informazioni derivanti daii delle principali banche che operano nel
territorio italiano e dalle informazioni desuntepimitamente o fornite esplicitamente tramite le
risposte fornite, per mezzo del questionario, sthsse.
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Dallanalisi congiunta della letteratura sui criteli selezione dei progetti da
finanziare e dei documenti ufficidlf (da cui emergono direttive legislative che
condizionano la prassi bancaria) con la letteratsmidle determinanti della
fiducia®®’ sono stati individuati alcune variabili che conpamaneamente possono
essere considerate sia come determinanti dellzifidsia come elementi che la
banca tiene in considerazione per decidere circataessione del finanziamento
e a quali condizioni. Ci si riferisce allopennesdla promise fulfillment, alla
receptivity, alla dependance e alla competencelaNabella che segue (n°2) si
fornisce una descrizione delle variabili, che piagisamente vengono considerate
come capacita dinamiche, e come prima evidenziaterehinanti della fiducia,
che I'imprenditore attiva, spontaneamente o suiggth della banca, al fine di
influenzare la decisione di concessione del fireameinto e le condizioni (tasso,
entitd) accordate. Un'ulteriore precisazione rigiaail processo di genesi della
fiducia che, impiegando la prospettiva utilizzata questo lavor®® deriva
dall'interdipendenza tra elementi del passato (jgenfulfillment), del presente
(dependance, receptivity, openness), e del futtmmpetence) che caratterizzano

I'interazione.

266 Nuovo Accordo di Basilea sui requisiti patrimonidlprile 2003; Circolare della Banca d'ltalia
n°® 229 del 21 aprile 1999 e relativi aggiornamént al 10 aprile 2007.
**7 \edi capitolo Il paragrafo n°® 2

%8 \/edi capitolo 2 paragrafo 3
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Tabella N. 2: Descrizione variabili

CONCETTO NOME VARIABILE DESCRIZIONE
VARIABILE

Capacita di  condividere La condivisione di

informazioni inerenti il OPENNESS informazioni si deduce dalla

progetto d'impresa e il settore qualita e dalla quantita dei dati

in cui l'imprenditore intendg economici, patrimoniali e

operare finanziari comunicati
dall'imprenditore nel Business
plan

Capacita dell'imprenditore di RECEPTIVITY L'accettazione di idee

ascoltare e accettare nuoyve

idee e consigli da parte del

a

a)
suggerimenti circa il progettp
)

imprenditoriale deriva dallg

banca scambio di informazion
durante il “dialogo” con Ig

banca.
Capacita di mantenere [e PROMISE FULFILMENT | La promise fulfilment
promesse. Assolvimento di imprenditoriale €& valutata
obblighi contrattuali € attraverso le informazioni
relazionali ufficiali raccolte dalla banca
)

(Centrale Rischi, Bolletting

protesti, CRIF )

Capacita dell'imprenditore di DEPENDENCE La dependance € esplicitata dal
impegnarsi  finanziariamente capitale  proprio  investitg
nel progetto dall'imprenditore nel progetto
Capacita di “gestire” I'attivit3 COMPETENCE La competence & stabili

imprenditoriale e “garantire” i
rimborso
finanziamento concesso dal
banca

dell’eventuale

Y

la

attraverso il grado di istruzione
conseguito dall'imprenditore g

dalle sue precedenti esperier
lavorative.

Fonte: nostra daborazione
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Una notazione importante riguarda la constatazaheenonostante la legislazione
vigente fornisce prescrizioni ampiamente condivisie metodologicamente
dettagliaté®® circa una adeguata valutazione del merito craafifiz
dellimprenditore, resta comunque un inevitabilergi@e di discrezionalitd che
ogni banca gestisce in relazione al progetto ergifenditore che richiede un
finanziamento. Tale affermazione trova confermdenistruzioni di Vigilanza per
gli enti creditizf’* in cui viene esplicitamente affermato che tiel. caso di
affidamenti ad imprese, sono acquisiti i bilanapnché ogni altra informazione
utile per valutare la situazione attuale e prospettdell’azienda”.

Anche dall'analisi della letterati'da emerge limportanza dello sfruttamento
dello scambio di informazioni tra banca e impremdite del valore di queste
informazioni acquisite durante linterazione. Ci®nostante, poco e stato
scoperto su “come” le banche ottengono informazioime “tipo” di informazioni
acquisiscono, e sulle modalita di utilizzo di qeestformaziori’>. | finanziatori

non decidono di finanziare un progetto solo perddh@prenditore possiede una

%9 5j pensi allintroduzione dei rating per la gestiodel rischio di credito in coerenza con le

norme del Testo Unico. Con sistema di rating seride I'insieme di metodi, procedimenti,
controlli, dati e sistemi informativi che fungona dupporto alla valutazione del rischio di credito,
all'attribuzione dei gradi interni di merito e allima quantitativa delle inadempienze e delle
perdite. Nell'lambito di ciascuna classe di attidigdbanche possono utilizzare diversi metodi o
sistemi di rating. Ad esempio, una banca pud ingriegistemi ad hoc per specifici settori
economici o segmenti di mercato, come ad esempib ¢’brandi imprese. Nel caso in cui la
banca decida di impiegare sistemi molteplici, teciiper I'applicazione di un sistema a un dato
mutuatario devono essere documentati e applicatiado da rispecchiare al meglio il profilo di
rischio del mutuatario stesso. Le banche non degoegliere i sistemi di rating da applicare ai
vari mutuatari con l'intento di minimizzare i reqiti patrimoniali (in altri termini, non devono
effettuare scelte inappropriate dettate da ragipportunistiche).

27 per grado di merito del debitore si intende unutsaione del rischio di controparte del
mutuatario effettuata in base a un insieme bemidefili criteri, dai quali € derivata la stima dell
probabilita di inadempienza (PD).

La definizione del grado deve comprendere sia uascrizione del profilo di rischio di
inadempienza tipico dei debitori assegnati al gistéeso, sia i criteri assunti per individuare quel
profilo di rischio. Inoltre, i modificatori .+. o..di gradi designati con codici alfanumerici sono
riconosciuti come gradi distinti soltanto se la @eiha elaborato una specificazione esauriente dei
metodi e dei criteri applicati per la loro attrilbwze e se quantifica separatamente la PD per tali
gradi maodificati.

271 Circolare n.4 del 29 marzo 1988, e successiviaggmenti riconducibili al 2007.

72 Ramakrishnan, R.T.S., Thakor, A.V. “Informationliability and a theory of financial
intermediation” . Review of Economic Studi€l®984 Stiglitz, J. E., and Weiss, 1981.0p.cit

273 A, Boot, 2000.0p.cit
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“hot idea” in termini generalf™ Piuttosto devono individuare e esaminare
specifici dettagli al fine di prognosticare le oba di fattibilitd della proposta
imprenditoriale. Di conseguenza la banca necedsis&rumenti che soddisfino i
propri bisogni conoscitivi. Il principale strumentaiconosciuto sia dalla
letteratura sia dalla prassi bancaria, con cungdienditore e il potenziale
finanziatore interagiscono & il business f&nL'importanza di tale documento
emerge dai problemi di asimmetria informativa chebblnca deve affrontare
quando valuta una decisione di investimerifocQuesto problema & pitl evidente
nel caso di nuovi business a causa della mancanz&ack record Le
informazioni necessarie per valutare le prospetiiven progetto imprenditoriale
e la competenza del fondatore sono poco evidesgipse da ottenere e difficili da
interpretare. In letteratura, sono state evideazthte visioni che consentono di
spiegare I'importanza per un imprenditore di retigen business pldfi’ La
visione “economica” si focalizza sul diretto immattlel business plan sulla
performance economica delle imprese. Una efficatieita di pianificazione e
associata con una gestione professionale del lassimecon una modalita ben
progettata, e conseguentemente, con risultati iposli performancé® La
visione “istituzionale” enfatizza, invece, I'impariza del business plan come una
via per ottenere legittimita, una condizione neasgas (sebbene, non sufficiente)
per la sopravvivenza e l'avvio di una impresa. &mipe le prospettive sono state
utilizzate in ricerche empiriche, tuttavia i ritlt sulla relazione pianificazione-

performance sono diversi e un consenso non & siatora raggiuntd’”® La

*"*Hisrich R.D., Peters MPEntrepreneurshipMcGraw Hill, 2002 Sexton, D. L., Bowman-
Upton, N. B. Entrepreneurship: Creativity and GrowtNew York: Macmillan. 1991

27> shepherd D.A,Douglas E.J “Attracting equity ineest Positioning, preparing and presenting
the business plan"Thousand Oaks: Sad®99.

27® Gompers P.A., “Optimal investment, monitoring ahd stages of venture capitalpurnal of
financel1995; Mason C., Stark M., “What do Investors Idokin a business plan? A comparison
of the Investiment Criteria of Bankers, Venture izt and Business Angelstnternational
Small Business Journ&2004.

27 Honig B., Karlsson T., “Institutional forces anHet Written business planjournal of
Management2004

2’8 Ramanujam V., Venkatraman N., “ Planning Systenar@tteristics and Planning Effe
ctiveness”, Strategic Management Journal987; Bracker J.S.,Keats B. W., Pearson J.N, “
Planning and financial performance among small dirnin a growth industry”,
StrategicManagement Journdl988.

219 per esempio, Perry (2001) scopre una significatbedbene debole, positiva relazione tra

pianificazione e soprawivenza dell'impresa. Delrard Shane (2004) egualmente hanno
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prospettiva della legittimita sociale afferma laehe la predisposizione di un
business plan migliora la comunicazione con gkedtalder esterni, in particolare
con i potenziali finanziatori. In particolare, tifiness plan aiuta I'imprenditore ad
ottenere sufficiente finanziameAtd al fine di avviare la propria attivita e
superare la fase di start-up caratterizzata da flashnegativi**>. Sebbene la
presenza di un business plan attira l'interesséa dehnca, tuttavia si deve
riconoscere che tale condizione non é sufficientepeegare la decisione di
prestito. Piu precisamente, la quantita di inforimaizfornite non consente una
analisi completa della capacita dellimprenditore condividere informazioni
circa il proprio progetto d’'impresa, se non asdacieon una interpretazione
qualitativa delle stesse. Una analisi piu dettégleoncerne la distinzione tra la
qualita e la quantita delle informazioni fornitel neusiness plan da parte
dellimprenditore. La prima caratteristica delldommazioni (qualitd) € intesa in
termini di completezZ&% rilevanz&®® e si ritiene possa influenzare la decisione
di concessione del finanziamento, al pari dellantjtéa delle stesse ma con un
andamento opposto.

PROPOSITION 1:L’'openness in termini di condivisione delle informazioni
fornite dallimprenditore circa il progetto e il s®re influenza la decisione di

finanziamento della banca.

osservato un significante positiva relazione treet#azione di un business plan e la sopravvivenza
di una nuova impresa. Viceversa, Bhidé (2000) reosdoperto nessuna correlazione tra un esteso
business plan e il successo dello start-up. BhidéTe origin and evolution of new business,
New York Oxford University, 2000; Honig e Karlss@Q04 op. cit; Perry S.C., “The Relationship
between Whitten Business Plans and the FailurenafiiBusinesses in the U.SJournal of Small
Business Manageme2®01. Delmar F., Shane S., “Legitimating first: amging activities and
survival of new venturesJournal of Business VenturingQ04

#03els L., Vanhoutte C., “An Inquiry into the impaftpre start-up business planning on new
business ventures’ performanceSmall BusinesgD06; Castrogiovanni G. J., “ Pre-Startup
planning and the survival of new small busines$bgoretical linkages'Journal of Management
1996

#l3els L., Vanhoutte C.2006. op.cit

%82 | a completezza di una informazione esprime la dpestche I'insieme degli elementi e dei

dati che caratterizzano I'informazione ¢ sufficeeatrendere evidente, cioé a spiegare ed illustrare
I'ammissibilita 0 meno di qualungque dato che sjfressione dell'informazione.

*3 Una informazione ¢ rilevante quando ogni sua gaossiede un elevato grado di significativita

e pertinenza. Ossia quando i dati che la formamo sssenziali in relazione alla sua funzione
d’uso e sono inoltre in un rapporto logico di aftfino implicazione
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Pla: La qualitd (completezza e la rilevanzi®lle informazioni circa la
struttura, 'andamento del settore e il progetto idipresa € collegata alla

decisione di concessione del finanziamento.

P1b: La quantita delle informazioni circa la sttuta, 'andamento del settore e
il progetto di impresa e collegata alla decisiorie€dncessione del finanziamento.

La disponibilita a condividere informazioni non uw# automaticamente la
decisione del finanziatore, tuttavia le sole infamoni desunte dal business plan
vanno integrate con quelle scambiate attraversoninc face to fac®”
Naturalmente, per concedere un finanziamento lel®mmltre a consultare le
banche daff® si avvalgono di informazioni che il cliente ses®rnisce, sia
attraverso i documenti aziendali (statuto, businglssn), sia da incontri con
limprenditore mirati da un lato a valutare lo dtaddi sviluppo dell'idea
imprenditoriale e dall’altro, e conseguentementfgraire supporto alla fattibilita
del progetto. Senza questi dati, che servono pertare laffidabilita di un
cliente, in termini di una manifestazione delleemttioni dell'imprenditore da cui
deriva per la banca una maggiore prevedibilitacdehportamento, potrebbe non
essere concesso il finanziamento. In tale momemt@odfronto emerge la
absorptive capacitydellimprenditore ovvero l'abilitd di assimilareuava ed
esterna conoscenza, misurando il livello di esgioree che I'imprenditore avvia
al fine di sfruttare opportunit¥. L’absorptive capacitysi compone di due
sottocategorie: la capacita potenziale, cioé I'&igione di nuova conoscenza e,
la capacita realizzata ovvero la trasformazione cdnoscenza. La prima

contribuisce a valutare la capacita dell'imprenditdi riconoscere opportunita (

284 Questa affermazione trova conferma nelle riceotteehanno scoperto che le interazioni sociali

mediate da tecnologie online sono meno efficagett® agli incontri face to facePreece, J.
“Online communities: Designing usability, suppogtisociability.” New York: John Wiley &
Sons, 2000www.ifsm.umbc.edu/onlinecommunities

*®> Di cui si discutera in seguito quando si analizzanromise fulfillment.

2%/an den Bosch F.A.J., Volberda H.W., de Boer M.pé&@olution of firm absorptive capacity
and Knowledge environment: Organizational forms aaehbi native capabilities.Organization
Science1999.
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opportunity-seeking behavipr la seconda permette di stimaredvantage

seeking behaviamprenditoriale®®’

Inoltre, 'absorptive capacitysi trasforma inreceptivity nel momento in cui
limprenditore, dopo aver valutato [lalternativa oposta dal potenziale
finanziatore, decide di accettarne i suggerimenticonsigli (nuova conoscenza) e
quindi sfruttare “la nuova opportunitd” presentdtdla banca. A questo punto
'entita e il tasso da accordare saranno stahilitila banca, ma indotti dall’
“interesse condiviso” di entrambi. Inoltre, atteaso [lattivazione della
receptivity da parte dellimprenditore, la bancaluppa informazioni “private”
circa il prospetto finanziario dellimpresa che esosignificative al fine della
decisione di estendere il credftt.

PROPOSITION 2La receptivity del'imprenditore intesa come la qualita di
ascoltare e accettare nuove idee e consigli daepalla banca influenza la
decisione di concedere il finanziamento, I'entithtasso del finanziaments?

Un altro aspetto tenuto in considerazione dallachae manifestazione della
capacita dell'imprenditore di mantenere fede aglpriegni assunti riguarda la
promise fulfilment. Essa, viene considerata, in st@wesede, come capacita
dell'imprenditore di mantenere gli accordi. Nellaagsi bancaria essa viene
valutata attraverso le informazioni acquisite dstiesni di informazioni creditizie,
ovvero banche dati che consentono (alle banchd atymediari finanziari) uno
scambio di informazioni sui finanziamenti accordatle imprese e agli
imprenditori con il duplice obiettivo di controlari rischi connessi al

finanziamento e di tutelare il credifd In tal modo & possibile ricostruire una

#77ahha S.A.,George G. “Absorptive capacity: A revieeconceptualization, and extension”,
Academy of Management Revi@@p2.

288 Diamond. D, 1984. Op.cit

*%% pil specificatamente da questa proposition potrebssere avanzata lipotesi in cui si

evidenzia la relazione positiva 0 negativa tra pgeity e condizioni del finanziamentéip2a: la
receptivity & positivamente collegata alla decisi@h concessione e all’entita del finanziamento.
Hp 2b: la receptivity € negativamente collegatéaalso del finanziamento accordato

20 Gj si riferisce alla Centrale dei Rischi, ossiaouganismo costituito presso la Banca d'ltalia nel

1964 dal comitato interministeriale per il creditd risparmio (CICR), con lo scopo di fornire una
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storia di ciascun soggetto (e quindi anche di uteqmoale imprenditore) che
presenta una proposta di finanziamento, in terminilteriori prestiti in corso
presso altre banche, di puntualita nei pagamediitiipologia di credito accordato
(credito al consumo, mutuo per l'acquisto dellaagas cosi via). Con riferimento
a queste informazioni, ed in particolare al nunghrprestiti che fanno capo ad un
solo soggetto, da cui & possibile ottenere infoiomzcirca la capacita
dell'imprenditore di far fede agli impegni assufpromise fulfilment), alcuni
studi hanno evidenziato la relazione tra il tasspréstito, I'entita del credito e il
numero di banche con cui 'imprenditore risultafidto”.?** Piu nel dettaglio,
tali studi hanno esaminatmme la relazione tra finanziatordmapresa influenza il
tasso di interesse. Mentre non riscontrano nesgamazione del tasso di prestito
legata alla durata della relazione, scoprono ckesgo aumenta con il numero di
banche con cui I'impresa prende a prestito e dimgaucon I'eta. Inoltre, gli
stessi lavori analizzano come la relazione impfesmziatore influenza la
disponibilita del credito. Quest’ultima risulta raiyamente collegata sia alla
lunghezza della relazione sia all’'eta dellimpresapositivamente collegata al
numero di banche da cui le imprese prendono a ifarestoltre, la promise
fulfillment permette alla banca di costruirsi urgea, sebbene indiretta, sulla
passata esperienza “creditizia” dellimprenditarea reputazione, che influenza i
costi attesi del prestito e la disponibilita a fogrfonti.

PROPOSITION 31ia promise fulfilment, ossia la qualita dell'imprenditore di

mantenere le promesse in termini di assolvimentoodblighi morali e

informazione globale dei crediti concessi dall'motsistema creditizio a una determinata persona,
impresa o ente, e riguarda esposizioni pari o soper 75.000,00 EuroQjrcolare n. 139 dell’ 11
febbraio 1991 — 9° Aggiornamento del giugno 20@&x. importi inferiori, invece le informazioni
sono fornite dalla SIA (Societa Interbancaria pautomazione). Un altro Archivio informatico
istituito presso la Banca d'ltalia € il CAl, enwah funzione dal 2 luglio 2002. In tale archivio
confluiscono le informazioni fornite dagli enti seganti sulle irregolarita nell’emissione di
assegni bancari e nell'utilizzo delle carte di pagato. Inoltre, dal 1° gennaio 2005 €& entrato in
vigore il “Codice di deontologia e buona condottr p sistemi informativi gestiti da soggetti
privati in tema di crediti al consumo, affidabili& puntualita nei pagamenti”, confermando
I'esistenza di societa private che forniscono imfazioni su esposizioni di basso ammontare. Tra
questi i pit noti in Italia sono: CRIF, Experiarer@ed.

*'In particolare, Petersen, M. A., Rajan, R. G. “ The effect of dredrd competition on lending

relationships” Quarterly Journal of Economic4995.
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contrattuali influenza la decisione di concessiomee di erogazione del

finanziament®’2.

Mentre attraverso lattivazione della promise fatiéent la banca valuta il
“passato” comportamento dell'imprenditore, con &Euvazione dellopenness e
della receptivity I'imprenditore fornisce informani sulle proprie “attuali”
capacita. Un'ulteriore analisi incentrata alla vahkione dell’ attuale “stato
dell’arte” dellimprenditore e del suo progetto m&e condotta attraverso la stima
della dependance, rappresentata dallammontare afiitate proprio che
limprenditore destina alla concretizzazione dd#a imprenditoriale.

In letteratura sulla finanza imprenditoriafe diversi studi empirié?* mostrano
che il tasso di crescita delle imprese nella fasevdio € fortementeorrelato con
la capacita di autofinanziamento e che la prolabili sopravvivenzdelle nuove
imprese e fortemente dipendente dalla disponihilitattivita liquidepersonali e
dal’lammontare di ricchezza individuafa

Il capitale proprio € indice del rischio che l'ingmditore assume a proprio carico,
quindi per la banca un importante indicatore ddétiucia che l'imprenditore
ripone nelliniziativa. A parita di altre condizipn almeno in prima
approssimazione, si puo sostenere che piu gratidemmontare di finanziamento
personale usato dalle imprese, piu basso é lamamentel finanziamento
bancarié®® Tuttavia, adottando la prospettiva della bancacui processo
valutativo € ancorato all'analisi del rischio psio ipotizzare che a maggiori dosi

292 | 'ipotesi che emerge dalla proposition & la segeiehlp 3a: La promise fulfilment &
positivamente collegata alla decisione di concessie all'entita del finanziamento. Hp 3b: : La
promise fulfilment & negativamente collegata alssb del finanziamento.

2% Denis, D. J., Mihov, V. T “. The choice among batebt, non-bank private debt and public

debt: Evidence from new corporate borrowingsurnal of Financial Economics,2003.

**Holtz-Eakind D., Joulfain D., Rosen H.S., “Entrepeurial Decisions and Liquidity
Constraints”,Rand Journal of Economic4994; Cooper, A. C., Gimeno G., Woo C.Y., “Initia
Human and Financial Capital as Predictors of Newmt\Mie Performance’Journal of Business

Venturing 1994.

“petersen M.A. “Information: Hard and Soft’. Mimeo hi€ago IL, Northwestern
University.2002.

29 Colombo M, L. Grilli. “ Funding Gaps? Access ToralLoans By High-Tech Start-ups”.
Small Business Economj&)06
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di capitale proprio si associano dosi crescentiagiitale di debito e minori tassi
d’interesse.

PROPOSITION 4 La dependanceimprenditoriale, influenza la decisione di
concessione del finanziamento, I'entita e il tagsbcredito concesso!

Un ulteriore elemento di interesse al fine di vatatil merito di credito e la
fiducia da accordare allimprenditore risiede netlampetence, ovvero nella
capacita di pianificare e gestire I'attivita defijpresa. Da queste dipende la futura
produttivita e quindi la capacita dellimprenditoderimborsare il finanziamento
accordato. Il grado di cultura e le precedenti aspee lavorative, variabili
esplicative della competence dell’'imprenditore pragentano per la banca segnali
con cui é possibile stimare i risultati della fugtwattivita di gestione. In letteratura
tali variabili sono state utilizzate per indicateapitale uman®® a disposizione
di una impresa. La cultura e le esperienze lawsasono considerati come
investimenti che aumentano la produttivita del tavdellimprenditore?®® Queste
consentirebbero una maggiore efficacia nelle #dtiviorganizzative,
amministrative e nella gestione di routirf&s.Diverse ricerche hanno dimostrato
un rang di risultati riguardanti la relazione ttagiado di cultura e il successo
dell' imprenditore; la cultura produce effetti ndmeari nel supportare la

297 |a relazione positiva 0 negativa tra dependana®relizioni concordate potrebbe essere

verificata testando la seguente ipatddp 4a: la dependance imprenditoriale & positivaiee
collegata alla decisione di concessione del finamgnto e all’entitd. Hp4b: la dependance

imprenditoriale & negativamente collegata e al teds| finanziamento

8 Evans D., Leighton L., “ Some empirical aspectswfrepreneurshipAmerican Economic

Review 1989. Becker G., Human Capital. New Yddational Bureau of Economic Research.
1975. Svelby, K.E. “ The New Organizational Wealthanaging and Measuring Knowledge-
based Asset8errett-Koehler,San Francisco, CA.1997

299 Becker G.S, “Human Capital’, New York Columblaiversity, 1964; Becker B., Gerhart B.,

“The Impact of Human Resource Management on Orgéinizal Performance: Progress and
Prospects”Academy of Management Jourd&96 Schultz T., “Investment in Human Capital”;

The American Economic Reviel@61.

30rsang M.C., Rumber R.W, Levinett H. “ The impact sirplus schooling on worker
productivity.” Industrial Relations,1992; Hmieleski K., Carr J., “The relationship beém
entrepreneur psychological capital and new venparéormance’Frontiers of Entrepreneurship
Research2008. Preisendorfer, P., Voss, T. “Organizationattality of small firms: The effects
of entrepreneurial age and human capit@fganization Studiesl990.
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probabilita di diventare imprenditore e sulla sapieenza della sua attivits:
Conseguentemente si prospettano alla banca dipevspettive concernenti:

e la continuita dell'interazione con I'imprenditore,quindi I'applicazione di
tassi di interesse bassi, in quanto esiste la Ipibssidi aumentarli

successivamente;

e la positiva aspettativa che I'imprenditore sia @apdi gestire i affidatigli e
di conseguenza una alta probabilita di rimborso.

Queste variabili, in ultima analisi, incidono siello di rischio atteso della
banca, da cui discende il relativo processo detide

PROPOSITION 5:La competenceespressa dall’abilita dell'imprenditore di
pianificare e gestire I'attivita d’'impresa influeaza decisione di concessione del
finanziamento, I'entita e il tasso del finanzianweiit

3.3 Descrizione del campione e del questionario

by

L’indagine é stata condotta attraverso la sommemsbne di un questionario
tramite invio per e-mail ai responsabili dell'UfficFido delle banche. Il lavoro &
basato su un campione costruito tenendo in comrstae le informazioni
desunte dall’Appendice della Relazione Annualead8&&anca d’ltalia dell’anno
2009 1l campione rappresenta il 75% delle Maggiori ¢z il 50% delle
Grandi banche, il 7,5% delle medie banche, e il #&lte piccole banche che

operano sul territorio italiano. Il questionaristato inviato a 65 banche di cui i

*Evans D.S., Leighton L.S., “ Some Empirical Aspects Entrepreneurship’ American
Economic Review1989 Evans D.S., Jovanovic B., “Estimates of a ModeEotrepreneurial
Choice under Liquidity ConstraintsJournal of Political Economy1989.Reynolds P.D, “Who
starts new firms? Preliminary explorations of firmgestation."Small Business Economid€997

%92 Misurando la capacita di pianificare e gestiretiVéta imprenditoriale attraverso le precedenti
esperienze e il grado di cultura dell'imprenditeega possibile avanzare la seguente ipokési:
5a: le precedenti esperienze e il grado di cultsmmo collegate positivamente alla decisione di
concedere il finanziamento e all’entita Hp 5b: leeqgedenti esperienze e il grado di cultura
dell'imprenditore sono negativamente collegateaakb del finanziamento

303 http://www.bancaditalia.it
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rispondenti sono 1% 11 tasso di risposta equivale al 23%. Sono statduse dal
campione le banche di investimento, quelle chenfireamo infrastrutture per
pubblica utilita, le banche che offrono solo serfizanziari alle famiglie e che si
occupano di leasing, factoring, assicurazioni, jpl@vza e quelle che operano solo
on-line, mediazioni e consulenze nel settore firaize commerciale, in quanto
non rilevanti per il fenomeno oggetto di indagine.

La scelta di indirizzare il questionario alle bamcHipende unicamente dal
fenomeno indagato e dall'obiettivo della ricercd,h& una duplice motivazione.
La prima emerge dalla evidente constatazione chsponsabili degli uffici fido,
in quanto collocati in una posizione privilegiata akservazione, possiedono
informazioni dettagliate e precise sul comportamerdi un potenziale
imprenditore. La seconda € suggerita dall'obiettidd individuare quali
caratteristiche personali dellimprenditore songettp di valutazione della banca.
Sfruttando, cioe, I'esperienza professionale degttliconoscitori ed esperti del
fenomeno si acquisisce un parere “empirico” su thisplee sono stati individuati
dalla “teoria”. Ci si riferisce ai caratteri persdindell'imprenditore e all’'esistenza
dell'influenza di questi sulle decisioni della banc

La scelta di adottare il punto di vista della bapea analizzare il fenomeno del
finanziamento alle start-up, se da un lato consgrttevare un possibile riscontro
delle proposition formulate dall'altro, presenta teniti e contemporaneamente
costituisce un vincolo. Il principale limite congsell'impossibilita di investigare
ulteriori possibili aspetti influenzanti il reperemto di risorse finanziarie, (per
esempio, le motivazioni di un potenziale imprendtdi interagire con un istituto
bancario piuttosto che un altro e la presenza condemilteriori finanziatori non
bancari o istituzionali) per cui & possibile reperinformazioni direttamente
dall'imprenditore. Tale scelta rappresenta un vimdao quanto non permette di
ottenere dati da trattare statisticamente, cioevirlcolo si ripercuote sulla
metodologia da adottare in quanto i dati per migutanfluenza della fiducia (
attraverso le caratteristiche personali dell'impglisore) sul tasso e sull’entita del

304 elenco delle banche che hanno risposto & il eeu Intesa San Paolo, Cassa Centrale,
Banca di Brescia, Unicredit, Antonveneta, Bancaokop di Bergamo, Banca Cremonese Credito
Cooperativo, UGF Banca, Banca Santangelo, Popdkriiezzogiorno, Credito Siciliano, Cassa
Padana, UBI Banca Carime, Banca Mediocredito dellifFvenezia Giulia, Banca popolare di
Sondrio.
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finanziamento non sono recuperabili direttamenteueidocamente dalla banca
poiché frutto di un processo di negoziazione casain imprenditore.

Il questionarid® & strutturato in due parti. La prima ha come abieta raccolta
di informazioni di carattere generale in riferimertle dinamiche dell’attivita di
finanziamento alle star-up. La seconda indagaistdrazione banca-imprenditore
distinguendo la fase di concessione del finanziaméea quella dell'erogazione.
Questa parte cerca di trovare risposta ai segungatrogativi:

e Quali sono le variabili che influenzano la decigati concedere o meno il

finanziamento allimprenditore?

e Quali sono le caratteristiche che la banca corgiger valutare la fiducia
da accordare ad un imprenditore che opera indesgrt-up?

e Da che cosa € influenzato 'ammontare del finaneisim concesso

all'imprenditore? e il tasso accordato?

Le domande sono state costruite in modo tale chaspe®ste costituiscano un
giudizio circa linfluenza delle determinanti delf@ucia sulla concessione del
finanziamento, sull’entita e sul tasso. Le risposippresentano dunque delle
modalita espresse attraverso Scala di Likert. Questtata costruita con punteggi
da 1 a5 (1= non concordo, 2=concordo poco; 3=mama; 4=concordo tanto;
5=concordo tantissimo) ed é stato fissato il vaber individuare l'influenza o
meno di un carattere sull'altro. Nello specificostato stabilito che se la risposta
€ non concordo oppure, concordo poco la variabildizzata € considerata non
influente; invece, se la risposta é concordo, cod@tanto e concordo tantissimo
allora significa che é influente.

3.4 Presentazione dati e risultati

Nelle tabelle che seguono vengono riportati i dafiquestionari. La tabella n°3
evidenzia quali sono le caratteristiche personall’ichprenditore che la banca

valuta per accordare fiducia. La n°5 riporta infamoni circa l'influenza della

3% Vedi allegato.

113



fiducia sulla concessione del finanziamento; la r®8la n°10 mostrano

rispettivamente l'influenza della fiducia sull’etidtie sul tasso accordato.

DETERMINANTI DELLA FIDUCIA

Tabella N°3: Determinanti della fiducia

FIDUCIA
ISTITUTO | OPENNES PROMISE RECEPTIVIT' | COMPETENCI | DEPENDANCI
DI FULFILMENT

CREDITO

N.1 4 5 2 4 4
N.2 4 5 Z 2 5
N.3 4 4 3 4 4
N.4 4 5 2 4 3
N.5 3 4 4 4 3
N.6 5 5 3 5 4
N.7 4 3 2 4 5
N.8 4 4 3 5 3
N.S 3 4 2 4 5
N.1C 3 4 2 4 4
N.11 2 4 2 3 4
N.1z 5 5 4 5 4
N.1z 4 5 4 5 3
N.14 4 5 4 5 4
N.1E 5 4 4 4 4

Fonte: nostra elaborazione

| dati vengono riportati in modo da evidenziarpuhteggio assegnato da ciascun
rispondente ai diversi item. Cosi per esempiouihero 4 della prima cella sta ad

indicare che [istituto di credito N1 ha dichiaratbe 'openness rappresenta una
caratteristica al fine di accordare fiducia all'impditore e che concorda tanto con

tale affermazione.

Nella seguente tabella vengono presentati i dati, tearmini percentuali,
distinguendo i rispondenti che hanno dichiaratoaticordare, concordare tanto e
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tantissimo con coloro che hanno affermato di cosacy poco o manifestato il

loro disaccordo con le affermazioni proposte.

Tabella N° 4: Percentuali di risposta sulle deternmanti della fiducia

Opennes | Promise Receptivit | Competenc | Dependanc
fulfilment

N°rispondenti| >2 | <2 | >2 | 2| >2 | 22 >2 <2 >2 <2
con
punteggio>2
0<2

14 | 1 15 0 9 6 15 0 15 0

Percentual 94% | 6% | 100% | 0% | 60% | 40% | 100% | 0% | 100% | 0%

Fonte: nostra elaborazione

Dalla tabella N° 4 si evince che la totalita degtituti di credito considera la

capacita dellimprenditore di mantenere fede aglpegni assunti, la capacita di
“gestire” l'attivita imprenditoriale e la capacith impegnarsi finanziariamente nel
progetto come elementi per attribuire fiducia. tr@lmentre il 94% dichiara che
la capacita di condividere informazioni inerenfpibgetto d’impresa e il settore in
cui l'imprenditore intende operare é fonte di figycsolo il 60% indica la

capacita di ascoltare e accettare nuove idee dgtiota parte della banca come

elemento indicativo di fiducia.

INFLUENZA DELLA FIDUCIA SULLA CONCESSIONE DEL FINANNIAMENTO

Le informazioni acquisite circa l'influenza delletdrminanti della fiducia sulla
decisione della banca di concedere il finanziameotw riportate nella tabella N°
5, indicando in ciascuna cella il valore espresabrdsponsabili ufficio fidi in
riferimento all'influenza dei caratteri espressidolonna con la concessione del
finanziamento. Il valore della prima cella (4) asp@ il parere dellistituto di
credito N°1, il quale ha dichiarato che la quatiglle informazioni influenza la
decisione di concedere il finanziamento e che cataotanto con tale

affermazione.
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Tabella N°5: Influenza della fiducia sulla concesene del finanziamento

Istituto Opennes Promise | Receptivity | Dependenc Competenct
dclredito qualita | quantita | fyifiiment Esperienzal Cultura
N.1 4 2 4 5 5 5 3
N.2 4 3 5 4 5 3 3
N.3 5 4 4 3 4 2 3
N.4 4 2 3 2 3 4 2
N.5 3 2 4 4 4 4 3
N.6 5 2 5 4 3 3 4
N.7 4 2 5 3 4 3 1
N.8 2 2 3 3 4 5 2
N.9 3 1 4 2 4 4 3
N.1C 4 2 4 3 4 4 3
N.11 4 4 4 2 4 3 3
N.1Z 3 2 4 3 4 4 2
N.1& 4 3 5 4 5 4 5
N.14 4 3 4 5 5 3 3
N.1E 4 2 2 4 4 4 3

Fonte: nostra elaborazione

Le percentuali dei rispondenti che manifestano rtcassegnando punteggio

2) o disaccordo (punteggig 2) sono riportati nelle N° 6 e N° 7.
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Tabella N° 6: percentuale di influenza della fiduc sulla concessione del
finanziamento

Opennes Opennes Promise Receptivit
. . fulfilment
qualita guantita
N°rispondenti| >2 <2 >2 < >2 <2 >2 | <2
con punteggid
~20<2 14 1 5 10 14 1 12 3

Percentual 93,33% | 6,66% | 33,33% | 66,66% | 93,33% | 6,66% | 60% | 40%

Fonte: nostra elaborazion

Con riferimento alla concessione del finanziamelaaualita delle informazioni
condivise dallimprenditore circa il settore epfogetto imprenditoriale e la
capacita di far fede agli impegni assunti sonaitefattori influenti dal 93,33%
degli istituti di credito, mentre la quantita dedeesse appare rilevante solo per il
33,33%. Inoltre, la totalita delle banche intertegaonsidera le precedenti
esperienze lavorative dellimprenditore e il calgitproprio investito nel progetto
imprenditoriale, caratteri influenti al fine di coedere il finanziamento. Rilevante
appare l'accordo manifestato dal 73,33% circa Iliehza del gado di cultura
dellimprenditore sulla decisione di finanziameudtdla banca.
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Tabella N° 7: Percentuale di influenza della fiduzisulla concessione del

finanziamento.

Competenc Competenc Dependenc

Esperienza Cultura
N° rispondenti con punteggio >2 <2 >2 <2 >2 | 22
>20<2

15 0 11 4 15 0
Percentual 100% | 0% | 73,33% | 26,66% | 100% | 0%

Fonte: nostra elaborazion

INFLUENZA DELLA FIDUCIA SULL’ENTITA’ DEL FINANZIAME NTO

Le informazioni ottenute circa linfluenza delladdicia sul’lammontare concesso
riguardano solo alcune determinanti. Piu precisaenper I'analisi dell'influenza della
fiducia, sia sull’entitd sia sul tasso, & statalussc I'openess, in quanto si € ritenuto
adeguato distinguere due fasi del processo difiaamento. La prima, della concessione,
in cui l'elemento fondamentale & riconosciuto dalleformazioni condivise
dallimprenditore con la banca. La seconda fasejseguente alla prima, & quella
dell’'erogazione. In tale fase la banca conoscellgaogetto e deve prendere decisioni
inerenti 'ammontare da affidare e il tasso da eda&me, dunque limportanza

dell'openess si manifesta solo nella prima fase.

| dati delle tabelle che seguono sono riportatusedo lo stesso criterio seguito per le

precedenti.
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Tabella N°8: Influenza della fiducia sull’entitd definanziamento

Istituto di Credito

Promise
fulfilment

Receptivity

Dependence

Competence

Esperienza | Cultura

N.1

w

3

N.2

N.3

N.4

N.5

N.6

N.7

N.8

N.9

N.10

N.11

N.12

N.13

N.14

O | W N W] P W N B BN AP

N.15

Nl D Ol M W W W W & O W W W >

N

N ol M WO W B BRSO

N A D DWW PAO WA BRDND®

N| W G N N N N PP AW R BEDN

Tabella N°9: Percentuale di influenza della fiduciasull'entita del

Fonte: nostra elaborazione

finanziamento

Competence
Esperienza

Competence

Cultura

> Receptivity

Promise
fulfilment

Dependence

N°rispondenti
con
punteggio>2
0<2

>2
14

<2
1

>2
6

<2
9

>2
10

<2
5

>2
14

<2
1

>2 | 2
15 0

Percentuali

93,33%

6,66%

40%

60%

66,66

» 33,33

93,33%

6,66%

100% | 0%

Fonte: nostra elaborazione

Dai dati emerge che nel momento in cui gli istiwiticredito devono decidere

circa l'ammontare del

finanziamento fanno partiodlariferimento alla

dependance, ovvero allammontare di capitale clmptenditore investe nel

proprio progetto. Con la stessa percentuale diosisp 93,33% , assume

importanza anche la capacita dellimprenditore @intenere fede agli accordi.
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Una percentuale piu bassa, solo il 40% afferma,lahmiltura dell'imprenditore
possa influenzare lammontare del finanziamento; déferenza, invece,
dellesperienza acquisita attraverso le precedesperienze lavorative, a tal
proposito infatti solo il 6,66% afferma disaccorica 'influenza di quest’ultima
sull’entita del finanziamento. Inoltre 10 rispontiesu 15 sono concordi circa
linfluenza della receptivity sull’entita del finarmmento.

INFLUENZA DELLA FIDUCIA SUL TASSO ACCORDATO

Dalla lettura dei dati riportati nelle tabelle NO-111- 12 circa l'influenza della
fiducia sul tasso accordato si pu0 subito notammecd rispondenti assegnhano
punteggi piu bassi rispetto a quelli attribuiti leelrelazioni esaminate
precedentemente. Il significato potrebbe esserdechanche nel momento della
negoziazione del tasso da accordare fanno in @icgalte riferimento a questi
elementi. Solo la dependance e la promise fulfiltneembrano avere ottenuto
una percentuale piu elevata di accordo, rispetteraen53.3% e 86,66%.

Tabella N°10: Influenza della fiducia sul tasso ddinanziamento

Istituto di credito | Promise fulfilment | Receptivity | Dependenc Competenc

Esperienz | Cultura

2

N

N.1

N.2

N.3

N.4

N.5

N.6

N.7

N.8

N.9

N.10

N.11

N.12

N.13

BB DN DN DN RPN P W W NN W

N.14

R ow g w N W B W R W N W N NN
A oo gl N W w DA NN W W w NS
w| B D NN R DG R N W R NN
N w| Gl R R R R R R NN R NN

D

N.15

Fonte: nostra elaborazione
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Tabella N°11: Percentuale di influenza della fidu&a sul tasso del
finanziamento

Promise fulfilment Receptivity Dependance
N° rispondenti >2 <@ >2 <2 >2 <2
con punteggid
>0<2 8 7 6 9 13 2

Percentual 53,33% 46,66% 40% | 60%| 86,66% 13,33%

Fonte: nostra elaborazione

Tabella N°12: Percentuale di influenza della fidu@a sul tasso del
finanziamento

Competence-esperienza Competence-cultura
N° >2 <2 >2 <2
rispondenti 6 9 3 12
con punteggiqg
>0<2
Percentuali 40% 60% 20% 80%

Fonte: nostra elaborazione

Alla luce delle informazioni desunte attraversandiisi dei dati a disposizione, si
ritiene possibile elaborare alcune considerazibei germettono di confermare le
proposition prima formulate. Innanzitutto, & apgedle il grado di accordo circa
lindividuazione degli attributi da considerarefimle di definire la fiducia. In altre
parole, gli istituti di credito riconoscono limpanza della fiducia
nell'interazione con un potenziale imprenditore exlgpiu la intendono con gli
stessi termini proposti in questo lavoro.

Inoltre, appare ci sia una convergenza tra le opinespresse dagli istituti di
credito e le proposition. In particolare, tutte gmso essere comprovate sebbene si
intravede un leggero calo di accordo in riferimealionfluenza della fiducia sul
tasso di interesse. Procedendo con una gradugtoatributi che influenzano la

concessione del finanziamento sono ravvisabili cegbitale proprio investito
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dall'imprenditore e nelle precedenti esperienzeodative dellimprenditore. Di
seguito, con lo stesso peso, la qualita dellerindzioni fornite e la capacita di
far fede agli accordi. Seguono il grado di cultdedl'imprenditore, la capacita di
accettare i consigli della banca e la quantiteedaflormazioni.

Per quanto concerne l'influenza delle determindetia fiducia sullammontare
del finanziamento concesso, ancora una volta it&lepproprio risulta l'attributo
pit influente. Di seguito le esperienze lavoratilge,capacita di mantenere gli
accordi, la capacita di accettare i consigli dellnca e la cultura
dell'imprenditore. Infine, con riferimento all'infenza della fiducia sul tasso di
interesse un peso maggiore € espresso dal cappedprio investito
dall'imprenditore, segue la capacita di far fedei ampegni assunti e la
receptivity insieme alle precedenti esperienze ratwe ed all'ultimo posto la

cultura dell'imprenditore.

3.5 Analisi e interpretazione dei risultati

Dallanalisi svolta si evince che l'interazione watenziale imprenditore e banca
non e incentrata nella mera valutazione del risdhitredito, spesso supportata da
giudizi derivanti dall'applicazione di metodi matetici, ma frutto di un processo
valutativo “contestualizzato” ovvero incentrato slémenti transaction-specific
che assumono cioé diversa importanza in relazionesoggetti coinvolti
nell'interazione, testimoniando un certo grado elativita. Tuttavia, i risultati
evidenziano che l'approccio della banca allintédag € ancorato ad aspetti
qualificati da un alto grado di conferma, accetti@be credibilitad. In particolare,
sia con riferimento alla individuazione delle deteranti della fiducia sia in
relazione alla decisione di concedere il finanziatoee alla scelta del tasso e
dellammontare da accordare gli attributi che assuwnun peso rilevante sono la
dependance e la promise fulfilment. Tali risultasultano in linea con quanto
riscontrato, relativamente alla letteratura inteiomale e nazionale, da molti
ricercatori i quali hanno trovato che esiste undaziene positiva tra la
disponibilita di ricchezza finanziaria e la naacielle impres&®. I capitale
proprio investito dallimprenditore e il fattorepimportante in quanto da cio

30¢ Evans D.S., Jovanovic B, 1989. Op.cit; Colomlgar#i, 2005, op.cit.
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listituto di credito deduce delle prospettive dwilsppo del progetto
imprenditoriale in termini di una migliore attram® dei partners e di una
maggiore tempestivita a sfruttare opportunita @mdee nonché una “garanzia” del
reale impegno dellimprenditore.

Per quanto concerne la promise fulfilment, il riatd emerso dall’analisi € in
linea con l'idea di fondo che permea la letteratsulia fiducia e sulle relazioni
banca- impresa: il “passato” é funzionale alla geriene di un certo grado di
fiducia. Infatti, la capacita dellimprenditore diantenere gli impegni assunti,
desunta dalle informazioni derivanti dalla centrdé rischi circa la situazione
finanziaria dellimprenditore, e ritenuta rilevarge ai fini di accordare fiducia e
il finanziamento sia ai fini di stabilire il tasse I'entita. L'attendibilita e la
certezza delle informazioni cosi ottenute giustifide dichiarazioni dei
responsabili dell'ufficio fidi.

E interessante notare come il grado di cultura’ichgtenditore mentre appare
importante come determinante della fiducia vengeede relegato ad una
posizione marginale nel momento della determinazidell’'entita e del tasso del
finanziamento e ad una centrale nella fase inerlantkecisione di accordare o
meno il finanziamento. Tale antinomia puo esseustiicabile dalla presenza di
vincoli tecnici ( modelli di rating, di credit saag) che il responsabile dell'ufficio
fidi deve considerare quando decide I'ammontaré tasso del finanziamento,
nonostante reputi il grado di cultura un attribotm cui valutare la prevedibilita
del comportamento imprenditoriale. Questo risultagvidenzia, dunque,
I'esistenza di un divario tra il parere “intuitivalel responsabile e parere pseudo
costruito o “professionalizzato” derivante dal mdh questi svolto.

Con riferimento alla receptivity e allopenness, vero alla capacita
dellimprenditore di accettare i consigli propostal finanziatore e quella di
condividere informazioni circa il proprio progetiajsultati ottenuti mostrano una
limitata rilevanza attribuita dalla banca ai finelld valutazione del grado di
fiducia e del merito di credito. Da un punto ditai€mpirico, tale constatazione
testimonia il fatto che, come spesso viene cribiadagli imprenditori, la prassi
bancaria non é orientata alle reali esigenze filsaiezdelle imprese in termini di
assistenza e consulenza finanziaria. Infatti glpriemditori lamentano di non

trovare una risposta soddisfacente alle loro eggendi non riuscire a identificare
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nella banca un partner per l'avvio dei propri prtige affidano questo ruolo a
professionisti esterni (commercialisti, consuldimanziari).

Inoltre tali risultati confermano la carenza ristrabile nella prassi bancaria di
una cultura rivolta alla misurazione e qualificamodel fabbisogno prospettico
delle impres®’, nonostante si debba riconoscere alle impresepdgblemi
inerenti la qualita delle informazioni fornite agstituti di credito, comunque
giustificabile dalla modesta consapevolezza cieceninseguenze e le contingenze

delle loro scelte.

307 De Laurentis G. “il rischio di credito. | fidi baari nel nuovo contesto teorico, normativo e di
mercato” Bancaria Editrice, 2004.
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Conclusioni

Questo lavoro, lungi dall'essere definitivo, esaania relazione tra le
determinanti della fiducia e le condizioni di reipegnto delle risorse
necessarie per I'avvio di una nuova impresa. Liahabngiunta della
letteratura sull'imprenditorialita e sul trust hansentito di giungere
ad alcune premesse esplicative con riferimento agpletti critici del
fenomeno indagato.

Il contributo conoscitivo del presente lavoro sorge sotto alcuni
aspetti che sembrano rappresentare dei punti djinafita con
riferimento alla letteratura citata.

In primo luogo, le riflessioni riportate consentodi vedere il ruolo
dell' imprenditore nel processo fondativo dell’'irega secondo una
visione serendipity che risulta coerente con l'appio teorico dello
Strategic Entrepreneurship. Ci si riferisce al portamento
dellimprenditore orientato alla ricerca e alla geda di nuovi input e
prospettive dirette a “confermare” o “modificared propria visione
del progetto. Mentre, la condivisione di informazicappresenta un
momento di confronto e di sperimentazione, il rescimento delle
validita di nuove visioni prospettategli dall'intecutore implica un
comportamento di “sfruttamento” rivolto al cambiarte al
miglioramento di informazioni possedute e alla comabione di
gueste con quelle emergenti. L'interpretazione aenportamenti di
exploration ed exploitation attivati dallimprendiie al fine di
generare fiducia costituisce il contributo conasoitdel presente
lavoro rispetto alla letteratura sulla fiducia e llesuStrategic
Entrepreneurship.

In secondo luogo, il lavoro identifica ed esplicitagli attributi che,

sebbene considerati dalla letteratura fondamestalinella fase di
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start-up sia come determinanti della fiducia, noa gvidenza di studi
nei quali sono esaminati congiuntamente. L’'unieifa persistenza nel
tempo sono le dimensioni che consentono di espleiil legame tra
caratteristiche personali dell'imprenditore, dynantapabilities e
fiducia. Tale legame rappresenta un elemento iroprébile per
I'avvio dell'impresa, sebbene, non si possono ek altri fattori
che incidono sulla riuscita dell'iniziativa impreatatiale. Inoltre,
I'individuazione di questo legame ha consentito alianzare un
contributo conoscitivo della letteratura sulle dyma capability in
guanto il lavoro rilegge le capacita dinamiche coferimento
all'imprenditore piuttosto che all'impresa.

Da ultimo, il lavoro propone un concetto di fiduciisurabile” in
quanto, frutto di valutazione di attributi ancoratele menti “oggettivi”
che gli interlocutori (in particolar modo, le baeghvalutano qualora
instaurino una interazione con un potenziale imgitere. Cio ha
consentito, inoltre, una rivisitazione della ledterra sulla relazione
banca-imprenditore. Il lavoro propone un approagio‘interaction
lending” ponendo enfasi sulla fiducia che é possilsiconoscere
anche senza l'esistenza di un rapporto duratutenso e costante tra
potenziale imprenditore e banca.

| risultati che provengono da informazioni e dataolti attraverso la
somministrazione di un questionario agli Istitutcoedito, dimostrano
la validita della scelta circa le determinanti defiducia. Inoltre,
I'analisi condotta permette di affermare che quedtiene influenzano
il processo di reperimento delle risorse e piu adgititamente la
decisione della banca di concedere il finanziamentmché I'entita
erogata e il tasso accordato.

Seguendo un taglio descrittivo ed esplorativo,aiforo palesa dei

limiti legati alla natura esplorativa della ricereapirica. In quanto
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tale, nel corso della trattazione sono state avandalle proposte
interpretative che non possono essere testate aoanalisi
guantitativa.

A tal proposito, in ulteriori ricerche, utilizzandi® determinanti
individuate in questo lavoro, si potrebbero testaesi al fine di
misurare l'influenza (positiva o negativa) dellaucia sul processo
fondativo dellimpresa. Un campione piu ampio pbbre essere
impiegato per condurre un’analisi comparativa trantesti
imprenditoriali differenziati dalla loro localizzemne territoriale ma
accomunate dalla presenza delle stesse banchdre|ntd stessa
analisi potrebbe essere condotta prendendo améeto il processo
decisionale di investimento di business angelsmure capitalists.

Un ulteriore spunto di riflessione, risiede neNastigazione degli
effetti positivi e negativi della fiducia accordatal finanziatore sulle
scelte imprenditoriali e strategiche dellimpreodd. Ovvero,
I'influenza della fiducia sull’approccio decisorigul processo di
apprendimento e sviluppo dell'idea imprenditoriageilla scelta di
processi innovativi piuttosto che imitativi. Ina@{rinteressante appare
esaminare linfluenza della fiducia accordata damjiterlocutori
sull'attitudine al rischio e il conseguente atteggento assunto
dallimprenditore verso il contesto esterno (reattio difensivo),
nonché verso quello interno (dirigere con stile oatdtico o
partecipativo). Un altro aspetto rilevante riguaddafluenza della
fiducia sul bilanciamento di attivita di exploitati o di exploration.

A proposito delle determinanti della fiducia, unteulore ambito
problematico di interesse per ricerche future nigada coincidenza di
gueste con i fattori che indirizzano la scelta igedtare imprenditore.
Le capacita dinamiche imprenditoriali, identificate questo lavoro

come determinanti della fiducia potrebbero essar@se come
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caratteristiche soggettive specifiche di ogni imdlio che,
riflettendosi sulla formazione e sulla manifestaeialelle preferenze,

indirizzano il soggetto a estendere la propriscspealita in attivita

imprenditive.
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ALLEGATO
QUESTIONARIO PER RESPONSABILE UFFICIO FIDI

ASPETTI GENERALI

Da quanto tempo si occupa della concessione ditoralie imprese:

[ ]1/3 anni; [_]4/6 annj [_]7/9 annj [ Jsuperiore a 10 anni

Il rapporto tra i finanziamenti alle start-up ¢atale dei finanziamenti concessi rientra

tra:

[10%-30%; 0] 30%- 60%; [ 60%-100%

1) Ritenete che le dinamiche dell'attivita di fizeamento delle start-up siar

influenzate:

(Scegliere tra 1 Per niente; 2 Poco; 3 AbbastahZanto; 5 Tantissimo.)

- Dalla nuova disciplina imposta da Basilea I 1] ] 3 ]4]5]]
- Dalla competitivita del mercato bancario D 2|:| :ﬂj 4D SD
- Dalla variabilita del tasso di mercato [1 [ [ sl

2) Nella valutazione del merito creditizio dellarstup assume importanza:

- Il settore in cui 'impresa intende operare D D D D 5 D
- Il territorio in cui 'impresa prevede di operare T2 ]3[J4[]5[]
- L'intervento dei Consorzi Fidi [1 2 ]3[]4a[]5[]
- L’ affidabilita dellimprenditore []1 471 3[]a[] 5[]
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RAPPORTO BANCA IMPRESA

Di norma la Vostra Banca accerta che il Busineas Bia predisposto personalmente

dall'imprenditore o da consulenti esterni: Si D no D

Quale rilevanza attribuite ai seguenti elementiBlediness Plan?
a) Al dati Patrimoniali 1147 3[]a 5[]
b) Ai dati Finanziari [] 314 ]5[]

¢) Ai dati Economici D 2|:| 3 |:|4|:| 5D

d) Alle credenziali dell'imprenditore (]2 ]3[4 ]9 ]

e) Alla qualita delle informazioni

(completezza, rilevanza, precisione) 0O 0O 0O 04

f) Alla quantita delle informazioni

(n° di pagine, sub divisioni, schemi e tabelle) 1] 101 1 0O O

Indicare il grado di accordo con le seguenti affezioni  (1: non concordo; 2: concordo
poco; 3 concordo; 4:concordo tanto; 5: concordtgsimo)
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CONCESSIONE DEL FINANZIAMENTO

a) La decisione di concedere o meno il finanziameéninfluenzata:

- Dalla qualita delle informazioni

(completezza, rilevanza, precisione)

- Dalla quantita delle informazioni

(n° di pagine, sub divisioni, schemi e tabelle)

- Dalle informazioni estratte dalla Centrale Risch

- Dai suggerimenti inerenti il progetto di impre&aniti

dalla Banca e accettati dall'imprenditore

- Dallammontare del capitale proprio investitdl'd@prenditore

nel progetto d’'impresa

- Dalle precedenti esperienze lavorative dell'ienmitore

- Dal grado di cultura dell'imprenditore

(]2 3] al1s[]

(2] O] {1 [
(1 2[ 03] 4141

il ] 2L ] {al] ]

il ] ] sL]al] o]

LJel04] [0 [

11 {13 Ja[] {7

ENTITA' DEL FINANZIAMENTO

b) L’ ammontare del finanziamento concesso all’iemglitore & influenzato:

- Dalle informazioni estratte dalla Centrale Risch
- Dai suggerimenti inerenti il progetto di impaes$orniti

dalla Banca e accettati dal'imprenditore

- Dallammontare del capitale proprio investitdl'd@prenditore
nel progetto d’'impresa
- Dalle precedenti esperienze lavorative dell'ienmitore

- Dal grado di cultura dell'imprenditore

1[]2[]3[]4] 5]
102 Js[Ja[]s[]
Y J2[]s[]4]s0]

O OO Osl,,
(12013 Ja[Is[]




Per le seguenti domande indicare I'ordine di ptdori

A) Quali caratteristiche dellimprenditore congiaie nel valutare la proposta di
finanziamento?

a) Competenza e precedenti esperienze lavorative
b) Capacita di condivisione delle informazioni
c) Capacita di ascoltare i suggerimenti della Banca
d) Capacita di mantenere gli impegni assunti

e) Altro: (] L1000 [

B) Quali tra questi fattori potrebbero costituine ostacolo alla concessione del credito?

a) L’incapacita dellimprenditore di gestire e pi@are I'attivita di impresa
b) L’eta dell’imprenditore
¢) La mancanza di precedenti relazioni di busicessl'imprenditore

d) La divergenza tra i piani progettuali e le aziatraprese

e) Altro: D D D D D

C) Chi é l'imprenditore che, secondo il suo pareilesce ad avere successo in fase d
start-up?

a) Colui che riesce a pianificare

b) Chi é abile nell’accedere e internalizzare coanga dal’ambiente esterno

D7?
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¢) Chi sa conquistarsi la fiducia dei suoi intedtmei mantenendo gli impegni

d) Chi riesce ad instaurare un rapporto duratunrd@@anca

e)Altro ... HEEREEEIE

Dopo aver risposto al questionario Vi invitiamopeedirlo per e-mail al seguente
indirizzo: anzalone.n@gmail.com

Contatto telefonico349 73 59 141

Tutte le risposte rimarranno riservate, sarannzedite esclusivamente per fini di ricerca
everranno utilizzate nel rispetto della legge n. 8796 sulla privacy.

| risultati aggregati della ricerca saranno comaati via e-mail.
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