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Presentazione

In diversi paesi sviluppati ci si interroga da tempo su come riavviare
nuovi processi di crescita nelle aree a declino industriale. Essendosi affie-
volito il ruolo motore delle grandi imprese e risultando sempre più diffici-
le attrarre investimenti dall’estero, l’autonoma capacità di produrre nuove
forze imprenditoriali appare una risorsa strategica.

Per questo è necessario definire i processi reali attraverso cui emergo-
no nuove iniziative imprenditoriali. Si tratta di sapere quali soggetti pre-
sentano maggiori probabilità di successo, quali tipi di imprese sono create
dai nuovi imprenditori, e quali tra esse possono avere una maggiore in-
fluenza positiva sul tessuto produttivo locale. Altrettanto rilevante è capire
come gli operatori pubblici e privati interessati allo sviluppo delle realtà ter-
ritoriali possono agevolare processi di crescita imprenditoriale.

Con la ricerca realizzata dall’Ires e illustrata in questo volume si è inte-
so rispondere a queste domande attraverso un’indagine diretta condotta in
Piemonte presso cento nuovi imprenditori degli anni ’90. L’intento è quel-
lo di fornire nuovi elementi di conoscenza su realtà cui il dibattito fa fre-
quente riferimento. L’ambizione è quella di avviare un dialogo con coloro
a cui spettano decisioni nell’ambito delle politiche di sviluppo imprendito-
riale e locale affinché le proposte ed i provvedimenti in materia possano
essere sempre più coerenti con la realtà e perciò più efficaci.

L’Ires esprime gratitudine ai cento imprenditori che – pure in un mo-
mento economico difficile – hanno generosamente messo a disposizione il
loro tempo e le loro esperienze, rendendo così possibile questa ricerca.

ANDREA PRELE

Direttore dell’Ires
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Capitolo I

Il fattore imprenditoriale in aree
di grandi imprese: il caso del Piemonte

1

1.1. Il problema

È probabile che alcune valutazioni allarmate sulla propensione alla mor-
talità delle imprese nel corso di questi ultimi anni siano troppo pessimisti-
che. Non pare dubbio però che in importanti aree ad antica tradizione in-
dustriale stia emergendo un problema imprevisto, legato alla disponibilità
di “risorse imprenditoriali” in misura e qualità adeguate alle esigenze di
fronteggiare il rischio di declino e costruire nuovi sentieri di sviluppo.

Il caso del Piemonte sembra emblematico dei modi peculiari in cui può
porsi il problema in determinati contesti, diversi sul piano della genesi e del-
la morfologia dell’apparato produttivo anche rispetto ad altri con cui hanno
a lungo condiviso la condizione di aree ad alto sviluppo industriale.

Da qualche anno i dati correnti sulla nati-mortalità delle imprese hanno
seguito un movimento a tenaglia: alla diminuzione dei tassi di natalità ha
corrisposto una crescita di quelli di mortalità, con un saldo complessiva-
mente e crescentemente negativo1. Ciò ha indotto il timore che gli anda-
menti della demografia industriale abbiano imboccato la strada di quelli
della demografia tout court, con analoghi effetti di senescenza e declino.

A dire il vero, sui saldi negativi delle anagrafi delle imprese sembra aver
pesato, almeno fino a prima della recessione iniziata a fine 1990, soprat-
tutto l’andamento delle imprese senza dipendenti: quindi più del lavoro au-
tonomo o artigiano, che delle aziende vere e proprie.

1 Nei soli quattro anni compresi fra il 1988 e il 1991 le unità locali iscritte alle Camere di com-
mercio in Piemonte passano da 297.604 a 276.922, “a causa di una costante diminuzione delle nuo-
ve iscrizioni a fronte di cessazioni in numero sempre elevato” (Bonavero, Dansero 1994, p. 13).



Comunque – benché non fosse in atto un’effettiva morìa di imprese (e
prima che qualcosa del genere apparisse più probabile nel corso del suc-
cessivo periodo nero) – è diventata largamente condivisa la convinzione di
una sostanziale stasi sul versante della natalità o attrazione/insediamento di
nuove imprese d’entità significativa, insieme a difficoltà crescenti per mol-
te aziende esistenti – anche quelle collocate in settori di punta dell’inno-
vazione – a sopravvivere con successo nell’ambito dei nuovi contesti com-
petitivi. Emblematicamente, il fatto che alcune note imprese di dimensioni
medio-piccole – negli anni passati considerate autentiche punte di lancia
del sistema imprenditoriale piemontese – siano state poste in liquidazione
nell’arco di un breve arco di tempo, mentre non si aveva notizia di feno-
meni significativi di segno inverso, ha finito per evocare un “problema im-
prenditoriale” con basi più ampie.

In sostanza, benché non sia realistica un’immagine di tracollo, qualcosa nei
meccanismi di produzione-riproduzione del fattore imprenditoriale sembra
essersi comunque inceppato: un fatto che configura un elemento di crisi fra
i più strutturali che possano colpire un’area sviluppata, senza affrontare il
quale è poco probabile che ogni altro intervento sia in grado di invertire i sin-
tomi di declino. L’impressione, infatti, è che il fenomeno più problematico,
che i dati correnti riflettono assai malamente, sia pertinente non solo alla sfe-
ra della demografia industriale, ma più direttamente a quella della morfolo-
gia, anzi della struttura (cioè dei meccanismi di funzionamento) dello speci-
fico sistema produttivo sulla base del quale si è alimentato per decenni uno
sviluppo sostenuto in aree portanti per l’economia dell’intero paese.

È probabilmente opportuno precisare che ciò su cui si vuole attirare l’at-
tenzione non coincide con altri argomenti che potrebbero essergli impropria-
mente assimilati. Non si tratta di un problema che origina direttamente da
preoccupazioni di tipo occupazionale, come la tematica nota sotto l’etichetta
della job creation, entro la quale l’obiettivo di favorire nuova imprenditoria-
lità ha in realtà molto più a che vedere con la promozione del lavoro auto-
nomo o cooperativo, al fine di assorbire una parte della disoccupazione che
il mercato fatica ad impiegare nell’ambito del lavoro alle dipendenze.

Qui quello che preoccupa è invece la riproduzione e lo sviluppo di vere
attività d’impresa (quindi, se si vuole, è più l’enterprise creation che la job
creation il campo a cui si pensa); cioè il sorgere e lo svilupparsi di iniziati-
ve finalizzate direttamente a cogliere nuove occasioni di attività economica
per la produzione di beni e servizi di mercato. Il problema occupazionale
c’entra, ovviamente, ma solo in seconda battuta: per le ricadute positive o
negative che su di esso avrebbe una ridefinizione ed un irrobustimento del-
la struttura economica regionale, anziché un suo progressivo isterilirsi.
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Non si tratta però neppure di questioni che possano essere direttamente
ricondotte alla tematica generale dello sviluppo delle piccole e medie im-
prese e dei servizi a sostegno di tale sviluppo, nelle forme in cui questa
problematica si è definita, in Italia ed all’estero, in rapporto a regioni eco-
nomiche molto differenti dalla realtà piemontese: si pensi, ad esempio, al-
la cosiddetta Terza Italia o ai distretti industriali.

Il punto è che il problema della riproduzione del fattore imprenditoriale
tende a presentarsi, in una regione come il Piemonte (ed in altre che ne con-
dividano alcuni tratti di fondo: ad esempio la Liguria), con forme ed entro
un contesto peculiare rispetto ad altre aree, sviluppate in misura analoga ma
in forme differenti (come le regioni dell’Italia centrale o la stessa Lombar-
dia). Pensiamo, inoltre, che si tratti di un problema che riguarda alcuni
meccanismi fondamentali della riproduzione della struttura sociale, non so-
lo le condizioni di funzionamento di specifiche organizzazioni economiche.

Perciò, sia la letteratura teorica sia le esperienze empiriche documentate
in materia dovranno essere valutate e filtrate alla luce delle reali specificità
dei contesti in esame, poiché trasposizioni meccaniche e dirette non risul-
terebbero adeguate né sul piano dell’analisi né su quello degli interventi.

1.2. Condizioni peculiari del modello imprenditoriale piemontese

Per richiamare sinteticamente le peculiarità del contesto entro cui in Pie-
monte si pone il problema della riproduzione del fattore imprenditoriale
vorremmo partire da una proposizione, semplice quanto drastica. Essa può
apparire banale o paradossale, a prima vista. Ma lavorando ad una qualifi-
cazione progressiva delle sue componenti, e traendone le conseguenze lo-
giche rispetto alla questione che ci interessa, dovrebbe rivelarsi utile ad in-
dividuare gli elementi fondamentali di differenza e di particolare criticità
con cui, in realtà territoriali affini a quella piemontese, si pone oggi una
“questione imprenditoriale”.

La proposizione, dunque: “il Piemonte è una regione di grandi imprese
e di piccoli imprenditori”. Vediamo separatamente il significato meno ov-
vio di ogni singola parte.

Grandi imprese. Dire che in Piemonte vi è Torino, che lì vi sono alcuni
dei più grandi insediamenti industriali italiani, e che perciò il Piemonte è
regione di grandi imprese, sarebbe certo una banalità. Forse lo è un po’ me-
no ricordare che non solo a Torino, al centro, ma dovunque nella regione
– anche nelle aree più distanti dal capoluogo, in quelle più vivaci sul pia-
no industriale, sviluppatesi particolarmente nel corso degli anni ’70-’80 –
l’industrializzazione si è diffusa nelle forme e secondo i ritmi della grande
impresa.
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Un esempio particolarmente efficace può essere offerto dalla zona di Al-
ba, in provincia di Cuneo. Si tratta dell’area piemontese che ha mostrato
maggior dinamicità negli ultimi decenni, in cui l’industria ha acquisito un
peso molto rilevante, con lo sviluppo di settori diversi dal metalmeccani-
co, in un rapporto peraltro equilibrato con lo sviluppo di attività di servi-
zio e il consolidamento selettivo di un’agricoltura di qualità. Ebbene, an-
che in un’area di questo genere, che ha ben poche affinità e legami eco-
nomici con Torino, tre sole imprese occupano la maggioranza degli addet-
ti all’industria.

Sia pure con proporzioni non così vistose, qualcosa di analogo vale an-
che per la gran parte dei territori corrispondenti ai cosiddetti “dinamismi
decentrati” presenti in regione, come ha dovuto constatare chi, dovendo
definire i “distretti industriali” ammessi ai benefici previsti da una legge re-
cente, ha verificato la frequente impossibilità di soddisfare il criterio di una
quota elevata dell’occupazione presso le imprese minori.

In sintesi, in un caso come quello del Piemonte, salvo eccezioni che val-
gano come tali, vi è una peculiarità che va riconosciuta: qui si è data, in-
sieme, ampia diffusione dell’industrializzazione e persistente prevalenza del
modello di grande impresa; due condizioni che in altre aree si sono pre-
sentate piuttosto come alternative.

E i “piccoli imprenditori” della definizione del Piemonte data sopra? Essi
stanno ad indicare, innanzitutto, che, se le imprese maggiori sono rimaste
dominanti, ovunque si è però creato e riprodotto un vasto tessuto di pic-
cole imprese: più numerose e più piccole di quanto si assuma di solito
quando si pensa al Piemonte come regione della grande impresa. Basti
pensare che, a dispetto di tale definizione, persino tra le sole imprese as-
sociate all’Unione industriale di Torino, il 60-70% sono definibili “piccole”
(avendo un fatturato, a inizio anni ’90, inferiore a 5 o a 10 miliardi di lire).

Ma, ciò che è più importante, nella nostra definizione “piccoli” non è so-
lo un attributo descrittivo riferito all’ampiezza economica delle imprese. Si
tratta anche di un attributo a contenuto valutativo riferito proprio agli im-
prenditori: col significato anche di debole, fragile, incompleto.

L’elemento più rilevante nel definire il quadro che si vuol delineare, però,
è il nesso che si può ritenere abbia collegato i due termini compresi nella
proposizione di partenza. Con essi, infatti, non si vuole soltanto constata-
re descrittivamente che ci sono delle imprese grandi ed altre piccole. Si
vuole anche sottolineare come le seconde – molte delle seconde – abbia-
no potuto “non crescere” (non solo nel senso dimensionale) proprio per-
ché legate, direttamente o indirettamente, alle più grandi, che ne hanno in
vari modi garantito e supportato lo sviluppo e la redditività. E con ciò si in-
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tende anche porre in risalto la possibilità di un rapporto non sempre posi-
tivo tra condizioni dello sviluppo industriale e condizioni dello sviluppo im-
prenditoriale.

Infatti, la dominanza strategica esercitata dalle grandi imprese sostanzial-
mente ovunque, se ha garantito per decenni sviluppo ed evoluzione tec-
nica al sistema, ha tuttavia avuto altre conseguenze – forse inevitabili – che
oggi paiono particolarmente problematiche proprio ai fini della riprodu-
zione e ridefinizione su basi nuove della dotazione locale di risorse im-
prenditoriali.

1.3. Gli effetti sui processi di riproduzione imprenditoriale:
meccanismi economici e meccanismi sociali

Vi è un giudizio sui cui tendono a convergere analisi e valutazioni piut-
tosto diffuse. La presenza dominante di grandi organizzazioni produttive ha
contribuito a mantenere in condizioni di specifica debolezza, nella dota-
zione e nelle capacità di esercizio di funzioni strategiche, due altri attori
fondamentali dello sviluppo locale: l’attore pubblico e i soggetti imprendi-
toriali medio-piccoli.

Gli attori pubblici locali – benché il problema non possa essere adegua-
tamente discusso qui – hanno in una certa misura condiviso, in aree come
quelle piemontesi, condizionamenti e destino dei piccoli imprenditori.
Questi hanno potuto vivere, ed anche prosperare a lungo, sviluppando po-
co abilità e risorse in funzioni fondamentali (commercializzazione, orga-
nizzazione, gestione, attività finanziarie, ecc.). In tali campi era normale ve-
nissero surrogati dalle imprese dominanti, date anche la natura e le carat-
teristiche dei lunghi cicli produttivi prevalenti in regione. Analogamente, gli
attori pubblici locali hanno potuto spesso delegare alle direzioni delle gran-
di imprese funzioni fondamentali di organizzazione dello spazio econo-
mico, di gestione concreta delle relazioni sociali, di pianificazione strategi-
ca delle dinamiche e delle condizioni dello sviluppo futuro delle aree ter-
ritoriali affidate alla loro gestione. Un caso come quello del rapporto tra Oli-
vetti e Ivrea può essere emblematico più di ogni altro. 

Come quello imprenditoriale, l’attore pubblico locale, perciò, è rimasto
gracile e fortemente dipendente dagli orientamenti, ed anche dalle valuta-
zioni, dei grandi attori privati. Ha fatto particolarmente impressione verifi-
carlo ancora nei primi anni ’90, quando, di fronte all’evidenza di bruschi
cambiamenti delle condizioni e degli equilibri tradizionali, gli amministra-
tori locali continuavano a chiedere ai grandi attori privati quale sarebbe sta-
to il futuro; come se fosse ancora tutto nelle loro mani e continuasse a coin-
cidere con quello delle loro imprese.
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Naturalmente, le specifiche condizioni di sviluppo dell’imprenditoria – ma
un discorso analogo potrebbe di nuovo valere anche per i soggetti politici
– hanno esercitato anche un ruolo selettivo nei confronti della potenziale of-
ferta di imprenditori: sono state spinte ad intraprendere soprattutto persone
dotate di capacità di fabbricazione anche eccellenti, e magari versate ad una
gestione del personale sulla base di modelli semplici di tipo efficientistico-
autoritario. Ma spesso non altrettanto dotate di altre competenze e abilità og-
gi diventate cruciali.

A parte l’accenno ai sistemi politici locali, ciò che precede riguarda il ver-
sante più “economico” delle conseguenze sulla imprenditoria minore del-
la presenza dominante di grandi imprese; quello forse anche più scontato.
Vi è però anche un versante “sociale” del problema, che può giocare un
ruolo non meno importante nello spiegare sia ciò che è successo nel pas-
sato sia la specifica problematicità della situazione odierna.

La presenza diffusa e dominante di grandi imprese contribuisce anche a
modificare notevolmente il quadro delle opportunità di mobilità professio-
nale e sociale esistenti in una data area, nonché i termini della loro valuta-
zione relativa, rispetto ad aree a industrializzazione diffusa sulla base del
modello della piccola impresa. 

In queste ultime, per coloro che agiscono nell’universo sociale legato
all’industria, le alternative appaiono definite in modo netto, come la loro
posizione gerarchica nella scala delle preferenze: si tratta, infatti, o di “la-
vorare sotto padrone”, con varianti minori, o di “mettersi per conto pro-
prio”, con varianti già più numerose, ma non tanto da oscurare la differenza
maggiore rispetto alla prima alternativa. Nelle aree di grande impresa, in-
vece, la scelta imprenditoriale o l’opzione di mettersi in proprio vengono
sempre poste a confronto con l’offerta di opportunità – importanti sia per
qualità che per numerosità – di crescita professionale e di mobilità sociale
attraverso percorsi di carriera interni alle grandi imprese.

Non solo le posizioni all’interno delle grandi organizzazioni d’impresa so-
no più numerose, ma anche sotto il profilo dello status e del prestigio so-
ciale associati alle diverse alternative, la gerarchia in termini di preferibilità
non è data con certezza in anticipo. O meglio, essa può variare in relazio-
ne a diversi attributi personali, ad esempio il livello di qualificazione o istru-
zione degli interessati. Mentre per i soggetti a minor livello di scolarità il
mettersi in proprio può effettivamente rappresentare la soluzione-obiettivo
corrispondente ad un maggior successo, per coloro che hanno conseguito
qualifiche o titoli di studio superiori una carriera professionale o manage-
riale all’interno di una grande impresa può risultare un percorso preferibile
a quello di tentare la strada dell’intrapresa. Specie nelle aree di sviluppo de-
centrate rispetto alle città maggiori è assai probabile che un dirigente di una
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delle principali aziende industriali goda di una posizione sociale – in termini
di prestigio, ma forse persino di reddito – superiore rispetto a quella di un
piccolo imprenditore operante magari nel medesimo settore d’attività.

Inoltre, nelle aree a dominanza delle grandi imprese anche l’aspirazione
ad una maggiore libertà ed autonomia personale – che rappresenta una del-
le molle fondamentali della scelta imprenditoriale – può spingere con mi-
nor forza ad operare il salto da lavoratore dipendente a piccolo imprendi-
tore: i modelli finora prevalenti di subfornitura non sono certo stati im-
prontati in modo da garantire grandi margini di autonomia ai piccoli pro-
duttori. Vi è perciò la possibilità che, al passaggio da una posizione di
management alle dipendenze di una grande impresa ad una posizione di
imprenditore titolare di una piccola impresa dello stesso settore, corri-
sponda, contrariamente alle apparenze, il passaggio dalla posizione da cui
si comanda alla posizione da cui si subisce il comando.

Se questo vale per le piccole imprese industriali, meccanismi affini pos-
sono aver giocato un ruolo anche nei confronti dei limiti allo sviluppo del-
le piccole imprese dei servizi avanzati: anche qui parrebbe che il grosso
della domanda sviluppatasi negli anni passati sia consistito in prestazioni
prevalentemente esecutive di attività delle quali le grandi imprese mante-
nevano il controllo sostanziale al proprio interno, mentre le piccole imprese
industriali e le pubbliche amministrazioni sviluppavano ben poca richiesta
di servizi innovativi “completi”.

Nel complesso, quindi, in aree come il Piemonte la intrapresa di una at-
tività imprenditoriale minore, nell’industria o nei servizi ad essa collegati,
pare essersi presentata, assai più spesso che altrove, come un second best
rispetto al perseguimento di obiettivi di carriera all’interno delle grandi im-
prese; oltre che nelle professioni autonome, più o meno tradizionali. Da ciò
è ragionevole presumere siano derivate conseguenze non trascurabili sul-
la qualità e sui modi di creazione-riproduzione delle risorse imprenditoria-
li. Conseguenze che, se per alcuni decenni non hanno impedito uno svi-
luppo consistente e diffuso come in poche altre aree, oggi potrebbero
rappresentare un limite serio.

Perché il problema è: cosa succede in una realtà definita da tali condi-
zioni quando le strategie degli attori più importanti dello sviluppo locale
diventano non più coincidenti? Quando, cioè, sopravvivenza e sviluppo
delle grandi imprese possono non più identificarsi con crescita e benesse-
re delle aree territoriali di loro più tradizionale insediamento? Quando, più
nello specifico, le funzioni strategiche di fatto assicurate dall’ombrello del-
le grandi imprese devono essere assunte e ripartite anche in capo alle am-
ministrazioni pubbliche e alle imprese di dimensione minore, pena lo
smarrimento di prospettiva ed il declino socio-economico delle aree? Quan-
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do, in sostanza, proprio un nuovo dinamismo imprenditoriale – in qualità
non meno che in quantità – si presenta come condizione ineludibile per ri-
trovare nuove prospettive di sviluppo?

1.4. Un nuovo orizzonte problematico

Di qui – dall’impressione che la crisi in cui si è entrati in questi ultimi an-
ni comprenda ed implichi un mutamento strutturale del tradizionale siste-
ma di organizzazione delle attività economiche dominanti, oltre che una va-
riazione della loro gamma – ci sembra emerga una nuova e forte “questio-
ne imprenditoriale” per regioni forti come il Piemonte.

Essa impone, per la prima volta nella storia della industrializzazione di
questi territori, di assumere un nuovo punto di vista culturale: cioè di guar-
dare al “fattore imprenditoriale” – anziché come ad una potente categoria
sociale da blandire o da combattere, a seconda dei punti di vista ideologi-
ci – come ad una componente fondamentale delle risorse umane necessa-
rie allo sviluppo di una regione; una componente della quale le condizio-
ni d’esistenza e di riproduzione non sono date “per natura” ed una volta
per tutte a nessun territorio, mentre rappresentano un interesse vitale per
tutte le comunità locali. Anche le acute difficoltà della fase di transizione in
atto, infatti, tendono a sottolineare come agli imprenditori spetti la titolarità
insostituibile di almeno due funzioni essenziali ad ogni prospettiva di rin-
novato sviluppo: l’assunzione coraggiosa di nuove iniziative a rischio; la
combinazione efficiente a fini produttivi delle risorse di cui la regione è in
possesso e di quelle che saprà attirare dall’esterno.

Perciò, accanto alla più usuale preoccupazione circa l’adeguatezza delle
disponibilità di risorse umane per alimentare la domanda futura di lavoro
dipendente, occorre collocare – con rilievo non minore – anche la que-
stione dell’adeguatezza della dotazione di risorse imprenditoriali, con ri-
guardo sia al numero degli imprenditori sia alla qualità dei loro “attributi
professionali”.

Alla luce di un mutamento di prospettiva come quello evocato si pongono
specifiche domande, che corrispondono ad altrettante questioni aperte, sia
sul piano culturale sia sul piano delle misure e degli strumenti d’intervento.
Ne richiamiamo di seguito alcune, a scopo puramente esemplificativo.

Il “fattore imprenditoriale”, come si produce di fatto? È ragionevole pen-
sare di poter intervenire su tali processi “artificialmente”, o anche solo de-
liberatamente? Oppure, in caso di carenze, si può solo cercare di impor-
tarlo da fuori, attraendo con incentivi imprenditori esterni?

Se si può riprodurre e qualificare a livello locale, con quali condizioni o
interventi sull’ambiente si può favorire il processo? Quali tipi di potenziali
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imprenditori possono o devono essere incentivati nella loro scelta? Quali
nuove imprese promettono un contributo maggiore allo sviluppo? E quel-
le già esistenti, quali specifiche funzioni “interne” devono essere aiutate a
sviluppare, per poter sopravvivere nelle nuove condizioni competitive?
Quali funzioni, invece, possono essere fornite o surrogate da agenzie ester-
ne a forte presenza dell’operatore pubblico?

Come è possibile rendere più allettante, o più facile da intraprendere e
percorrere con soddisfazione, una prospettiva professionale di tipo im-
prenditoriale per i migliori giovani che escono dai corsi di studi più eleva-
ti, quelli che fino ad ora si sono distribuiti quasi sempre tra carriere azien-
dali e libere professioni?

Come si può operare per far sì che lo sbocco imprenditoriale possa di-
ventare, anziché un’alternativa, uno dei normali esiti professionali di car-
riere aziendali di successo, con benefici tanto per le imprese “incubatrici”
quanto per il tessuto economico circostante?

Avendo per sfondo domande di questo tipo si possono aprire percorsi di
ricerca e di riflessione piuttosto rilevanti. Ma ad ogni sviluppo significativo
su questo piano sembra necessario premettere una migliore e diretta co-
noscenza di coloro che – si può dire: nonostante tutto – anche nel corso
degli anni più recenti hanno compiuto una scelta imprenditoriale ed han-
no creato un’impresa che si è dimostrata in grado di sopravvivere al di là
della fase neonatale. Da una migliore comprensione dei soggetti e delle
esperienze che – in un periodo difficile – continuano ad alimentare la ri-
produzione delle risorse imprenditoriali in una regione connotata come il
Piemonte si possono ricavare importanti punti fermi di giudizio a cui an-
corare sia realistiche e tempestive iniziative di politica pubblica, sia ulteriori
progetti di ricerca orientati a specifici approfondimenti.
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Capitolo II

Nuove imprese e nuovi imprenditori
tra teoria e ricerca empirica

11

2.1. Natalità imprenditoriale e diffusione delle piccole imprese: perché
negli anni ’80 è sorto un nuovo interesse al riguardo?

È ben noto come, fra la fine degli anni ’70 e l’inizio degli anni ’80, entro
un fenomeno non solo congiunturale di persistente attenuazione dei ritmi
di sviluppo delle economie occidentali, si sia evidenziata una specifica si-
tuazione di crisi e ristrutturazione diffusa all’insieme delle imprese indu-
striali di dimensioni maggiori. Al di là delle pur numerose variazioni inter-
ne con cui il fenomeno andrebbe qualificato, uno dei dati comuni a tutti i
paesi maggiormente industrializzati appariva l’esaurimento della capacità
propulsiva sui livelli generali di occupazione da parte delle imprese mag-
giori. In un numero significativo di casi, peraltro, la crisi di grandi imprese
collocate in settori investiti da forti dinamiche recessive ha rappresentato il
motore di autentici processi di declino di aree ad antica industrializzazione,
ai quali non si è rivelato facile reagire con successo.

Tra gli approcci praticabili per fronteggiare situazioni di tale tipo, le stra-
tegie di sviluppo locale basate sull’intento di attrarre investimenti e inse-
diamenti industriali dall’esterno si sono rivelate molto meno efficaci di
quanto atteso. A differenza di quanto l’esperienza degli anni ’60 poteva far
sperare, il processo di rilocalizzazione di branch plants da aree a maggior
sviluppo verso aree in ritardo o in declino si è di molto ridotto negli anni
’80, anche perché l’aumento generalizzato della disoccupazione aveva at-
tenuato il peso della motivazione legata alla scarsità di offerta di lavoro,
mentre politiche attive di retention di imprese e occupazione nelle aree di
provenienza avevano preso il posto degli incentivi al riequilibrio territoria-
le più frequenti nei decenni precedenti.

Nello stesso periodo si è manifestata con evidenza crescente un’altra
inversione di tendenza rispetto a dinamiche di tipo strutturale del proces-



so di industrializzazione. Proprio nei paesi più avanzati sulla strada dello
sviluppo industriale la tendenza storica alla riduzione progressiva del nu-
mero e del peso occupazionale delle imprese di piccola dimensione prima
si arresta e poi inverte addirittura il suo corso. In modo paradigmatico, un
grafico relativo al numero di unità produttive manifatturiere con meno di
11 dipendenti nel Regno Unito mostrerebbe una curva che prende a salire
nettamente nel corso degli anni ’70, dopo molti decenni di ininterrotto de-
clino. Un fenomeno del tutto analogo viene registrato anche in Francia e
nella gran parte degli altri paesi europei, oltre che negli Stati Uniti. Quali
spiegazioni ne sono state date?

Quella che è stata considerata una vera rinascita (resurgence) delle pic-
cole imprese in Europa ha alimentato numerosi dibattiti ed è stata oggetto
di differenti spiegazioni, specialmente nel corso degli anni ’80. Queste ul-
time possono essere probabilmente ricondotte all’agire di tre fattori princi-
pali, a loro volta corrispondenti al nucleo di tre diverse “teorie” rinvenibili
in letteratura; teorie, peraltro, non mutualmente esclusive l’una rispetto al-
le altre (cfr. Keeble e Wever 1986, pp. 8-16).

Vi è in primo luogo un fattore positivo rappresentato dall’aumento ge-
neralizzato dei redditi, che avrebbe favorito un mutamento anche qualita-
tivo della domanda. Questa avrebbe teso a presentarsi sempre meno come
richiesta indifferenziata di beni standardizzati al minor prezzo, risultando
sempre più orientata verso beni ad elevata variabilità, a maggiore qualità e
più alto grado di personalizzazione, prodotti in serie brevi e rapidamente
mutevoli. A queste condizioni di domanda le piccole imprese sarebbero ri-
sultate assai più capaci di aderire prontamente ed efficientemente rispetto
alle grandi imprese. È questo il filone interpretativo che viene ricondotto
alla income growth theory, nella quale non è difficile riconoscere i contri-
buti di studiosi italiani o di cose italiane (in particolare Brusco e Sabel).

Vi è poi un altro fattore positivo, rappresentato sostanzialmente dall’in-
novazione tecnologica, alla cui entità ed ai cui modi di operare specifici nel
corso degli ultimi due decenni viene riconosciuto un ruolo importante nel
favorire la rinascita delle piccole imprese. Quella che è stata catalogata co-
me technological change theory è stata alimentata soprattutto da contribu-
ti come quello di Freeman (1983), secondo il quale l’ondata di innovazio-
ni degli anni ’80 legate alla micro-elettronica avrebbe rappresentato una ve-
ra e propria rivoluzione tecnologica, di quelle capaci di imporre un nuovo
paradigma tanto alle modalità di produzione quanto alle qualificazioni del
lavoro richieste per una grande quantità di beni e servizi di mercato. Tra le
altre conseguenze, questa ondata innovativa avrebbe avuto per effetto
quello di generare una gran quantità di nuovi prodotti, nuovi processi pro-
duttivi e nuove opportunità di mercato particolarmente adeguate ad esse-
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re colte da imprese di piccola dimensione, anziché dalle grandi aziende.
A ciò si possono aggiungere gli effetti, operanti nella medesima direzio-

ne, dei processi di deverticalizzazione/decentramento delle imprese che si
ritiene abbiano operato, sempre tra gli anni ’70 ed ’80, sia per ragioni di mer-
cato (incertezza e variabilità) sia per ragioni organizzative (rigidità e costi).

Vi è infine un importante fattore di spinta “negativo” che viene posto da
numerosi autori alla base della recente reviviscenza delle piccole imprese.
Esso è rappresentato dalla grave e prolungata crisi occupazionale nella qua-
le, particolarmente i Paesi europei, si sono inviluppati dalla fine degli anni
’70 e può essere visto come parte di un’altra, e più ampia, teoria: quella det-
ta recession push theory. L’ipotesi in questo caso è che la ripresa della na-
talità di imprese di piccola dimensione sia conseguenza soprattutto della
prolungata fase di crisi e stagnazione che ha fatto seguito ai “trenta glorio-
si” anni dello sviluppo economico successivo alla seconda guerra mondia-
le. Questa situazione avrebbe prodotto sia un crescente numero di vere e
proprie redundancies, sia una condizione di crescente minaccia, almeno
potenziale, alla stabilità dell’impiego dipendente, insieme ad una variazio-
ne negativa percettibile delle opportunità e dei tempi dei processi di cre-
scita professionale interni alle grandi organizzazioni produttive (spesso le-
gati alle prospettive di sviluppo delle stesse). Da tali condizioni sarebbe de-
rivata una significativa spinta ad intraprendere attività indipendenti, come
alternativa necessitata ad un’occupazione dipendente perduta o minaccia-
ta, o come veicolo più promettente di crescita personale e professionale per
lavoratori a maggior grado di qualificazione.

Benché quest’ultimo filone interpretativo abbia trovato più difficoltà degli
altri ad essere documentato da riscontri empirici convincenti ed univoci, quel
che appariva innegabile a metà degli anni ’80 era che pressoché ovunque il
peso occupazionale delle piccole imprese era in aumento. Queste risultava-
no anzi l’unica componente dei sistemi industriali avanzati che continuasse
a dare contributi occupazionali positivi, con la importante specificazione che
la maggior parte dell’occupazione aggiuntiva risultava provenire da imprese
piccole di nuova costituzione, anziché allo sviluppo di quelle esistenti.

Le analisi disponibili hanno anche assunto spesso un orientamento rivol-
to alla dimensione spaziale del fenomeno, facendo emergere tipi diversi di
aree nelle quali il grado e i modi dei processi di generazione di nuove im-
prese hanno assunto configurazioni significativamente diverse.

Tra le altre – benché molto ricalcata sulla specifica situazione britannica –
merita di essere richiamata la classificazione in 4 gruppi di regioni proposta
dagli stessi Keeble e Wever (cit., p. 16 e ssgg):
– “le regioni urbano-industriali in declino” (declining urban-industrial re-

gions), che si rivelavano l’ambiente più ostile alla nascita e allo sviluppo
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di nuove piccole imprese, con bassi tassi e bassi volumi di fecondità im-
prenditoriale;

– “le aree rurali a basso livello di reddito” (low-income rural areas), che
facevano registrare spesso alti tassi, benché bassi volumi, di generazio-
ne di imprese, capaci comunque di segnare mutamenti di tendenza ri-
spetto ai decenni precedenti, seppur lungo specializzazioni settoriali pre-
valentemente tradizionali;

– “i distretti tecnologici extraurbani” (high technology rural regions), i qua-
li, benché considerati riduttivamente solo una specificazione del gruppo
precedente, risultavano in realtà da situazioni piuttosto diverse. In esse
la presenza di risorse particolari (da aziende di settori di punta con for-
te domanda di fornitori di specialità, a università o centri di ricerca tec-
nologica, a flussi di immigrazione molto qualificata) favoriva un intenso
processo di generazione di imprese molto concentrate su produzioni ad
alto contenuto tecnologico e di ricerca;

– “i centri metropolitani maggiori a struttura diversificata” (largest diversi-
fied metropolitan centres), che rappresentavano l’ambiente più favore-
vole alle nuove imprese, con alti tassi ed alti volumi di natalità impren-
ditoriale sia nei settori manifatturieri sia in quelli dei servizi.
È evidente che sarebbe difficile collocare entro qualcuno dei 4 tipi indi-

viduati i distretti industriali non specificamente “tecnologici”. Questi con-
notano di sé in modo molto particolare alcune regioni italiane, ma sono sta-
ti individuati anche in numerose altre aree europee, e ovunque sono ca-
ratterizzati da una natalità industriale molto vivace. La classificazione pre-
cedente, tuttavia, seppur non esaustiva, può risultare utile ad individuare
differenti “principi di differenziazione”, di tipo strutturale e organizzativo,
che stanno alla base delle disparità riscontrabili a livello regionale in tema
di entità e intensità della natalità imprenditoriale.

Dall’insieme di tutti gli elementi fin qui richiamati ha tratto alimento un
quadro interpretativo ed un insieme di giudizi molto diffusi tra studiosi e
operatori politici, che si riflettono ancora oggi in un senso comune larga-
mente condiviso. È possibile sintetizzarne le componenti principali tradu-
cendole in termini prescrittivi come nei punti seguenti:
– le difficoltà di sviluppo di molte regioni europee – siano esse legate ad

arretratezza persistente o a crisi strutturale dei precedenti assetti econo-
mici – devono essere affrontate con strategie di mobilitazione e svilup-
po di risorse locali, potendo far poco affidamento sull’efficacia di politi-
che di attrazione di imprese o stabilimenti da altre aree;

– la proliferazione di piccole imprese può rappresentare una risposta po-
sitiva ai processi di crisi/declino delle grandi imprese, almeno sotto il
profilo della creazione di posti di lavoro;
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– le piccole imprese di nuova costituzione possono anche rappresentare
un veicolo dinamico, e più efficace rispetto ad altri, di processi di rin-
novamento tecnologico e riconversione produttiva degli apparati pro-
duttivi locali, data la peculiare vocazione ad esse riconosciuta a coglie-
re rapidamente nuove opportunità di mercato e ad implementare nuove
soluzioni tecnico-organizzative;

– per tutto ciò il problema di come, dove e perché nascano più fre-
quentemente nuove imprese assume un rilievo centrale sia per la com-
prensione sia per l’incentivo e sostegno dello sviluppo a livello regiona-
le e locale.
Sullo sfondo del quadro di differenziazioni spaziali e settoriali ricordate

in precedenza, ed in connessione con il quadro di considerazioni condivi-
se richiamate ora, nella seconda metà degli anni ’80 ha preso corpo un ric-
co filone di studi empirici, realizzati in misura prevalente nel Regno Unito
e negli Stati Uniti, tesi a documentare e spiegare i rapporti tra natalità in-
dustriale e sviluppo regionale. Il confronto fra i risultati di tali studi empi-
rici e la tradizionale letteratura teorica in materia di dinamica e localizza-
zione delle imprese (dalla quale molte delle impostazioni usuali delle poli-
tiche industriali traggono alimento) può generare sia ragioni di sorpresa sia
motivi di ripensamento.

2.2. Il punto di vista della teoria economica sul fenomeno della natalità
imprenditoriale

Gli studi che hanno ricercato nella teoria economica spiegazioni delle di-
namiche di natalità di nuove imprese e di nuovi imprenditori – ovvero sui
fattori e sulle modalità dei processi che alimentano il versante positivo del-
la demografia industriale – sono giunti a risultati piuttosto paradossali. Per
la teoria economica tradizionale – a dispetto della centralità assegnata alle
imprese come protagoniste delle dinamiche del mercato – la questione del-
la formazione di nuove imprese si pone in termini sostanzialmente non
problematici, mentre quella della nascita di nuovi imprenditori sembra ad-
dirittura esclusa a priori dal quadro (utili rassegne della letteratura posso-
no essere reperite negli scritti raccolti in due recenti opere collettanee cu-
rate da Mussati 1990 e Mariti 1990).

Per le teorie basate sulla ipotesi della concorrenza perfetta, infatti, la nuo-
va impresa compare solo in veste di “minaccia” nei confronti delle imprese
esistenti, pronta ad entrare nel mercato in caso di comportamento inefficiente
da parte di queste ultime, o comunque di una condizione di prezzo che por-
ti ad un’eccedenza persistente rispetto al costo medio di produzione. Si trat-
ta perciò di un soggetto considerato sempre potenzialmente disponibile, che
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trae alimento da una coda di imprenditori potenziali che non attendono al-
tro che un varco nelle condizioni di mercato per manifestarsi in atto.

Per le teorie basate su ipotesi di concorrenza imperfetta, ed in particola-
re per quelle incentrate sulla contestabilità dei mercati, la nuova impresa
compare invece come “vittima” proprio di quelle barriere all’entrata che
rendono i mercati non (del tutto) concorrenziali. In questo caso si studia-
no i fattori che inibiscono l’entrata di nuove imprese, non i fattori che ne
favoriscono la nascita. A questi ultimi, anzi, non è riconosciuto alcun rilie-
vo problematico: se non ci fossero le barriere all’entrata, l’ingresso di nuo-
ve imprese sarebbe garantito. Anche in questo caso, poi, nessuna rilevan-
za autonoma è assunta dalla figura del soggetto imprenditoriale e dalle di-
namiche riproduttive che lo concernono.

Perciò – con l’importante ma assai specifica eccezione di Schumpeter
(1934 e 1939), per il quale l’imprenditore ha un ruolo fondamentale, ma è
tale soltanto se e quando introduce innovazioni capaci di mutare le condi-
zioni entro le quali si formano le scelte d’impresa – la teoria economica ha
ignorato per decenni il problema delle logiche di riproduzione del fattore
imprenditoriale. Anzi, ha addirittura assunto configurazioni tali da esclude-
re l’attribuzione di un rilievo specifico a quel soggetto teorico: esso sareb-
be risultato, in effetti, un autentico elemento di contraddizione rispetto ai
postulati fondamentali dei modelli prevalenti. È quanto ha messo in luce
Baumol in un noto articolo del 1968, per il quale l’idea stessa di im-
prenditore contrasta col modello meccanico della teoria delle scelte dell’im-
presa neoclassica (cfr. anche Mariti, cit., p. 70). In effetti, “il soggetto dei
modelli neoclassici che massimizza o minimizza una certa funzione, dati i
valori di alcuni parametri, ha poco a che vedere con l’imprenditore, inteso
come la persona che intuisce la realizzabilità di una certa idea e la mette
in pratica. Il ruolo del soggetto economico nella teoria dell’impresa è (…)
quello di un amministratore dell’esistente, non un ruolo innovativo”. (Gal-
lo, Lupo-Berghini 1985, p. 597).

Solo in studi pubblicati a partire dalla fine degli anni ’70 la figura dell’im-
prenditore è stata inclusa in modelli teorici rilevanti. Si ricordano, in parti-
colare, il contributo di Kihlstrom e Laffont (1979), che ripropongono un’ipo-
tesi basata sulla diversa distribuzione tra gli individui della capacità di sop-
portare il rischio, e i contributi di Lucas (1978) e Calvo e Wellisz (1980), che
basano la loro interpretazione sulla distribuzione del “talento manageriale”
e delle “capacità di apprendimento”, applicate all’acquisizione di nuove co-
noscenze tecniche. In vario modo, in sostanza, vengono riprese ed ap-
profondite le posizioni elaborate dalla cosiddetta “scuola austriaca”, avvia-
ta da Kirzner (1973). Questo indirizzo, abbandonando l’ipotesi della perfetta
informazione degli operatori di mercato, riconosce proprio all’imprendito-
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re un ruolo fondamentale nel processo dinamico che alimenta l’attività eco-
nomica. Egli sarebbe infatti colui che scopre le opportunità presenti che gli
altri non sanno vedere. Non si limita perciò ad individuare i mezzi per rag-
giungere un dato fine, ma agisce contemporaneamente per scoprire nuovi
fini e per reperire i mezzi idonei al loro raggiungimento. Il suo compito
prioritario è perciò l’acquisizione di conoscenze e la sua dote caratteristica
l’alertness rispetto all’informazione (Terrasi 1990, p. 71-72).

In sostanza, comunque, pur senza voler togliere valore alle eccezioni,
uno sguardo panoramico a prospettiva ampia porta a confermare un netto
giudizio di “insufficienza delle teorie economiche tradizionali nella spiega-
zione dei fenomeni di nascita di nuove imprese e localizzazione settoriale
e spaziale delle stesse. (…) In particolare, fino ai tempi più recenti è stata
in generale data per scontata l’esistenza di una inesauribile ‘offerta’ di im-
prenditori disposti ad entrare su qualunque mercato presentasse profitti su-
periori al normale e barriere non insuperabili” (Lissoni 1991, p. 187).

Ciò rende particolarmente paradossali i risultati dei numerosi studi em-
pirici sull’argomento realizzati negli anni più recenti, poiché essi sembrano
avere come tratto comune quello di smentire sistematicamente le principali
previsioni ricavabili dalla letteratura teorica riguardo alla nascita, alla di-
stribuzione settoriale e alla localizzazione spaziale delle nuove imprese. Es-
si, in particolare, portano al centro del quadro, come elemento chiave di
ogni spiegazione, proprio il problema dell’offerta del fattore imprendito-
riale. Entità, determinanti e modalità di quest’ultima risultano condizionare
più di ogni altro fattore considerato dalle teorie economiche la quantità, il
luogo, il tempo e il tipo delle imprese nuove nate.

Può essere interessante verificare questo punto richiamando rapidamente
le principali domande che orientano ogni riflessione sulla nascita di nuove
imprese e provando a confrontare rispetto a ciascuna di esse i risultati del-
le ricerche empiriche con le previsioni suggerite dalla teoria economica.

2.3. Le previsioni della teoria e i riscontri dell’analisi empirica:
un confronto, molti contrasti

Come si è detto, all’interrogativo intorno a cui ci si è spesso misurati do-
po l’esaurimento della fase di maggior sviluppo delle economie europee e
occidentali (“dov’è che lo sviluppo economico si mantiene più vivace, nel
corso degli ultimi decenni?”), la risposta prevalente è stata: “dove nascono
più imprese e iniziative locali”. Tanto la crescita dimensionale delle impre-
se già insediate quanto la capacità di attrarre dall’esterno altre imprese o
insediamenti industriali non apparivano più efficaci motori di sviluppo, a
differenza degli anni ’60.
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Ma alla successiva domanda: “dov’è che nascono più imprese?”, le rispo-
ste date da numerose analisi empiriche condotte in diversi paesi sui pro-
cessi reali di nascita e localizzazione di nuove imprese tendono a non cor-
rispondere quasi per nulla alle previsioni ricavabili dalla letteratura teorica
sull’argomento. Si fa qui riferimento, sostanzialmente, alle teorie sui mer-
cati e sui prezzi, sui fattori di localizzazione e sulle economie esterne, sul
ruolo di determinate aree come incubator (su quest’ultimo punto si veda,
ad esempio, Ciciotti 1984).

Rispetto alle tradizionali interpretazioni che pongono l’enfasi su fattori di
domanda e sulle condizioni “strutturali” di localizzazione – come la dispo-
nibilità di infrastrutture e servizi, la vicinanza ai mercati di approvvigiona-
mento e di sbocco, le economie di agglomerazione e la disponibilità di for-
nitori di input specialistici, la disponibilità di risorse umane – la domanda
su dov’è più probabile che nascano nuove imprese tende a ricevere la ri-
sposta: “dove le condizioni sociali e culturali, interagendo con le condizio-
ni organizzative dell’attività economica locale, producono una maggior of-
ferta di imprenditori”. Come conclude l’autore di una recensione ad im-
portanti contributi in materia, vi è “una regolarità empirica confermata dal-
la totalità degli studi sul tema: le nuove imprese tendono nella grandissima
maggioranza dei casi a localizzarsi in prossimità del luogo di residenza del
loro fondatore e nei settori a quest’ultimo più familiari per l’esperienza pro-
fessionale acquisita. Questi fattori ‘inerziali’ sembrano contare molto di più
dei livelli di profitto osservabili e non si conciliano affatto con l’enfasi po-
sta dalle teorie tradizionali sul ruolo riequilibratore (in senso sia settoriale
che territoriale) della nuova impresa” (Lissoni cit, pp. 187-188).

Per rispondere alla domanda di partenza, allora, l’interrogativo priorita-
rio va riformulato nei termini di: “dov’è, in quali aree e in quali ambienti
socio-economici, che si producono più imprenditori?”.

Cumulando e riassumendo i risultati di numerose indagini empiriche – tra
le quali assumono una rilevanza particolare quelle condotte nel Regno Uni-
to da Cross (1981) e da Storey (1982), confermate da numerosi studi suc-
cessivi riferiti ad altri paesi occidentali – le risposte che sembra possibile ri-
cavare portano in evidenza primaria ambienti come i seguenti: 
– le aree e i settori di piccole imprese, che si dimostrano incubator firms

di nuovi imprenditori assai più spesso delle grandi aziende: sia che que-
sto dipenda da condizioni oggettive, come le minori barriere all’entrata
dei settori interessati, o da condizioni soggettive, come la diversità delle
esperienze professionali, in termini di ampiezza e variabilità, consentite
dall’attività di lavoro entro organizzazioni di diversa ampiezza;

– le località dove la funzione o il ruolo imprenditoriale godono di un mag-
gior “riconoscimento” sul piano sociale e culturale: sia che questo deri-
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vi dal retaggio di antiche forme di organizzazione dell’attività economi-
ca (ad esempio, la pratica di forme di mezzadria o piccola proprietà con-
tadina evocate per le aree della Terza Italia o dello Jutland danese), op-
pure da modelli attuali di crescita personale e di successo (come pare il
caso di ambienti ad alto livello di istruzione nei paesi anglosassoni, a dif-
ferenza di quelli latini1;

– luoghi e settori in cui si manifestano difficoltà attuali o rischi futuri per l’oc-
cupazione dipendente, oppure limiti alle possibilità di crescita all’interno
delle organizzazioni esistenti di persone di età intermedia, con grado ap-
prezzabile di professionalità ed esperienza di “produzione” e di mercato.
Su quest’ultimo punto, e più in generale sul complesso rapporto tra na-

talità imprenditoriale e tendenze dell’occupazione, i riscontri empirici re-
stano particolarmente incerti: così come l’ipotesi di un importante contri-
buto netto all’occupazione da parte delle nuove imprese resta piuttosto
controversa, così l’idea che molti nuovi imprenditori provengano da espe-
rienze di disoccupazione non trova riscontri convincenti. Secondo gli stu-
di condotti nel Regno Unito non più del 10% delle nuove imprese risulta
effettivamente avviato da persone precedentemente disoccupate. Ciò non
toglie che siano circa il 50% i nuovi imprenditori che dichiarano di essere
stati in una certa misura pushed da condizioni percepite di minaccia all’im-
piego o di limiti alle possibilità di crescita professionale connesse alle di-
namiche recessive dell’economia o alle specifiche difficoltà di crescita del-
le imprese di provenienza.

Studi più recenti, condotti in altri importanti paesi europei, arrivano di-
rettamente a confutare l’esistenza di un nesso positivo fra alti tassi di di-
soccupazione e alti tassi di natalità di imprese. M. Frisch (1992), ad esem-
pio, sulla base di uno studio riferito all’insieme della Repubblica Federale
Tedesca nel 1986, giunge alla conclusione secondo cui gli ambienti regio-
nali più favorevoli alla creazione di nuove imprese sarebbero quelli carat-
terizzati da un basso tasso di disoccupazione, alti redditi e retribuzioni, una
quota elevata di forze di lavoro ad alto livello di qualificazione. In partico-
lare, mentre la categoria degli operai altamente qualificati alimenterebbe
soprattutto l’offerta di nuovi imprenditori manifatturieri, gli impiegati non-
managerial ad alta professionalità darebbero il contributo maggiore alla na-
scita di nuove imprese dei servizi.

Nessun dubbio invece sulle caratteristiche prevalenti d’età e di durata del-
le precedenti esperienze professionali di coloro che iniziano un’attività im-
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prenditoriale: secondo tutti gli studi disponibili, ben pochi neoimprendito-
ri si sono cimentati con la costituzione di una propria impresa prima di aver
raggiunto un’età minima di 35-40 anni e di aver maturato un’esperienza
professionale qualificante, magari entro una pluralità di organizzazioni, per
almeno 10-15 anni.

Così, i fattori riconducibili ai concetti di availability of resources e di “do-
manda di mercato” non risultano prioritari nell’influenzare la natalità im-
prenditoriale. Essi intervengono piuttosto ex post, sui tassi di sopravviven-
za e sviluppo delle nuove imprese. Oppure influenzano la gamma delle op-
portunità disponibili localmente. Ma la probabilità che queste vengano ef-
fettivamente colte dipende largamente dai fattori “di offerta” imprendito-
riale, per cui resta del tutto indimostrata la tesi secondo cui si formano nuo-
ve imprese particolarmente là dove siano maggiori le prospettive di svi-
luppo o di profitto.

Diventa così rilevante porsi un’ulteriore domanda: “chi è che diventa più
frequentemente imprenditore, fra tutti coloro che si trovano in condizioni
propizie?”

Secondo la letteratura di ambiente job search, che adotta modelli teorici
del tipo self-employment (Orsenigo e Vivarelli 1990, Vivarelli 1990), l’im-
prenditore è essenzialmente “colui che sopporta il rischio e l’incertezza”.
Data l’avversione al rischio, sarebbero le differenze e le variazioni nei red-
diti relativi che inducono gli individui a preferire diventare imprenditori con
rendimento incerto o lavoratori dipendenti con retribuzione fissa. A parità
di queste condizioni, sarebbero la capacità di assumere rischi e il valore da-
to all’autodeterminazione a fare la selezione.

Se è così, allora, assai più che i diversi margini di profitto settoriali, sono i
divari (l’ampiezza dei divari) che in ogni settore si determinano fra redditi da
lavoro e profitti che influenzano il tasso di formazione di nuove imprese.

Nel complesso, i fattori socio-culturali e psicologici individuali tra i fattori
di attrazione, le condizioni di necessità fra i fattori di spinta, risultano le va-
riabili più rilevanti per spiegare i fenomeni di natalità imprenditoriale; assai
più di tutti i fattori economici (di mercato, di settore, di risorse e fattori di lo-
calizzazione) presi in conto dalle teorie. Anche per chi ha studiato specifica-
mente la formazione di nuove imprese nei settori high tech negli Stati Uniti,
la molla principale che induce gli innovatori alla creazione di una nuova im-
presa non è neppure l’attesa di guadagno differenziale del lavoro autonomo,
né l’aspettativa di profitto o rendimento del capitale investito: nasce piutto-
sto dal contrasto fra frustrazione e difficoltà di affermazione, e desiderio di
realizzazione e di sviluppo della propria idea” (Zagnoli 1986, p. 167).

Così, da vari indizi e in relazione a diversi settori d’attività, sembra emer-
gere una prevalenza di motivazioni all’impresa alimentate da esperienze e

20



valutazioni “in negativo” della condizione di lavoro alle dipendenze, anzi-
ché da preferenze per così dire assolute, o originarie, per l’impiego indi-
pendente. Assai spesso si diventa imprenditori o perché si perde il lavoro
dipendente, o perché si incontra un limite alla propria evoluzione profes-
sionale nelle imprese esistenti, o perché si riscontra la difficoltà di realiz-
zare innovazioni e di veder premiato lo spirito innovativo all’interno delle
organizzazioni esistenti. Queste sembrano motivazioni più frequenti e più
forti, rispetto a quelle direttamente legate a guadagni differenziali e realiz-
zazione di sé in assoluto.

Il fatto che le condizioni di mercato non giochino un ruolo primario nel-
lo spiegare i diversi tassi di formazione/natalità imprenditoriale; che esse
intervengano solo dopo – insieme ai vari fattori positivi di localizzazione
su cui di solito agiscono le politiche – come condizioni favorevoli che con-
sentono ai soggetti più intraprendenti e motivati di realizzare e consolida-
re la propria impresa; il fatto che, in una parola, le imprese vengano logi-
camente dopo gli imprenditori, rappresenta anche la condizione necessaria
a spiegare il riscontro secondo cui molte nuove imprese nascono in setto-
ri in declino o a profittabilità modesta.

Se ci si pone la domanda “che tipo di imprese fondano i nuovi impren-
ditori?”, la risposta più frequente non conferma l’ipotesi secondo cui la scel-
ta sarebbe determinata dai livelli relativi di profitto offerti dai diversi setto-
ri. I nuovi imprenditori, infatti, tendono a formare imprese nel settore e
nell’attività da cui provengono ed in cui hanno accumulato esperienze pro-
fessionali e conoscenze di mercato significative.

Così come alla domanda “dove costituiscono o localizzano la loro im-
presa, i nuovi imprenditori?”, le risposte empiriche non forniscono confer-
ma alle teorie basate sulla ipotesi di ottimizzazione razionale dei costi e dei
benefici delle varie localizzazioni possibili. Per quanto possa apparire di-
sarmante, la constatazione diffusa è che i nuovi imprenditori localizzano la
loro impresa “nel luogo in cui vivono”. “La difficoltà di sostenere, nella fa-
se di formazione dell’impresa, le spese aggiuntive legate al trasferimento di
residenza; la familiarità con i mercati locali del lavoro e dei beni; la trama
di rapporti intessuta con potenziali clienti e fornitori; sono tutti fattori che
spiegano perché nelle indagini empiriche sia emersa una percentuale mol-
to alta, pari ad almeno l’80%, di nuove imprese localizzate in base al luo-
go di residenza del fondatore” (Mariti 1987, p. 155).

Da quanto precede possono derivare importanti implicazioni. In primo
luogo “che la struttura settoriale di una determinata regione può condizio-
nare fortemente le potenzialità della stessa di generare nuove imprese, in-
dipendentemente dai vantaggi concorrenziali o localizzativi” (ibidem). Inol-
tre, “non necessariamente le nuove imprese si formano in settori in espan-
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sione, soprattutto in quelli tecnologicamente avanzati a livello di prodotto
e di processo” (Gallo e Lupo-Berghini cit., p. 604). Così, alla luce sia delle
loro possibili motivazioni sia dei loro possibili esiti, non vi è alcuna ragione
per leggere i processi di proliferazione di nuove imprese e di alta natalità
imprenditoriale come fenomeni necessariamente progressivi, orientati di
per sé alla riqualificazione e all’irrobustimento qualitativo dei sistemi pro-
duttivi locali. Ogni politica che si prefigga di intervenire positivamente sui
processi di sviluppo imprenditoriale deve ricavare da queste, come da tut-
te le precedenti indicazioni, seri motivi di orientamento.

2.4. Quali indicazioni per l’analisi e per le proposte 
di politiche pubbliche?

Da tutto quanto richiamato nei punti precedenti riceve conferma l’idea
che vada riconosciuta centralità ai fattori e alle dinamiche di offerta im-
prenditoriale, rispetto alla interpretazione ed alle politiche riguardanti i fe-
nomeni di natalità di nuove imprese.

Di qui la necessità di iniziative di ricerca a scala locale capaci di appro-
fondire la conoscenza delle specifiche condizioni e caratteristiche dell’of-
ferta imprenditoriale locale, nonché dei nessi operanti fra questa e le ca-
ratteristiche, le performance e le condizioni di sviluppo delle imprese nuo-
ve da essa create.

In modo per così dire preliminare – rispetto ad una riflessione efficace in
tema di politiche di sviluppo locale basate sulla promozione di nuova im-
prenditorialità – ci sembra che l’insieme delle considerazioni richiamate in
precedenza ponga in risalto due rischi d’errore fondamentali che dovreb-
bero essere evitati.

Il primo sarebbe quello di basare le proprie logiche e strumenti di inter-
vento sulle previsioni della teoria economica (rivelatesi poco realistiche)
anziché sui risultati effettivi della ricerca empirica (benché ancora poco for-
malizzati in termini teorici). Ci si potrebbe così disperdere in costose ini-
ziative sui fattori di localizzazione o sulle economie esterne o sull’attrazio-
ne di investimenti da fuori che non sembrano poter essere particolarmen-
te efficaci in carenza di una vitale dinamica interna del sistema sociale, ca-
pace di produrre un’adeguata offerta di imprenditori (attuali o potenziali).

Si potrebbero inoltre attivare misure a sostegno e incentivo dei soggetti
“sbagliati”: come sembra essere il caso della legislazione vigente in Italia.
Questa, non solo privilegia, ma addirittura limita gli interventi a favore del-
la scelta imprenditoriale ai soggetti d’età più giovane o in condizione di di-
soccupazione prolungata. Come si è visto, le ricerche disponibili attribui-
scono ben poco peso a questi due gruppi di popolazione come potenzia-
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li fonti di risorse imprenditoriali. Queste andrebbero piuttosto ricercate nei
lavoratori adulti, con un buon grado di professionalità specifica ed un’espe-
rienza non effimera di lavoro, aziende e mercati. Invece, se non per ini-
ziative di specifiche aziende ed in caso di insorgenza di difficoltà nel man-
tenimento dell’impiego, non si ha praticamente traccia di specifiche misu-
re e strumenti di promozione e sostegno attivo dei passaggi dal lavoro di-
pendente all’attività imprenditoriale per tali categorie di occupati.

L’altro errore fondamentale che andrebbe evitato è quello di adottare un
approccio indifferenziato ed ingenuamente ottimistico sul significato e sul
valore della proliferazione imprenditoriale. Si tratta infatti di un punto di vi-
sta incapace di comprendere che, di per sé, un alto tasso di natalità indu-
striale può essere sintomo e conseguenza di declino o stagnazione, non
meno che di vitalità e di sviluppo: mentre in Italia si è dovuto constatare
che, a livello aggregato, i tassi di natalità risultano più alti al Sud e nelle
Isole, che al Nord (cfr. Contini e Revelli 1986, p. 207), in generale si è po-
tuto sostenere che, in certe condizioni, “la nascita di nuove imprese po-
trebbe in realtà rappresentare un processo entropico, una evoluzione in
perdita, un po’ come avviene per l’alta natalità in paesi sovrappopolati”
(Mariti 1990, p. 11).

Pare perciò evidente che nel fenomeno della natalità di nuove imprese
vadano riconosciute, a priori, diverse possibili componenti logiche, il cui
peso relativo ed il cui significato rispetto ai processi di sviluppo può va-
riare nel tempo e nello spazio.

In modo del tutto preliminare ed approssimativo, si può dire che tali com-
ponenti sono almeno tre: a) una componente di “riproduzione inerziale”
dell’esistente tessuto produttivo, nei suoi segmenti più semplici e più dif-
fusi; b) una componente effettivamente “innovativa” sul piano tecnologico
o merceologico, che spinge il sistema locale verso direzioni nuove e più
qualificate; c) una componente che produce “mere alternative occupazio-
nali” (spesso effimere nella durata e deboli anche nei livelli di redditività
immediati) rispetto al lavoro dipendente perduto o carente.

La componente più innovativa è probabilmente quella più desiderabile,
almeno per gli effetti di qualificazione del tessuto economico locale, in ter-
mini strutturali e prospettici. Essa è però anche quella che presenta neces-
sariamente dimensioni più limitate: non fosse altro perché le attività più in-
novative ed evolute impongono spesso requisiti di conoscenza/competen-
za più elevati e meno diffusi, presentano talvolta soglie di investimento ini-
ziale più selettive, e comunque richiedono condizioni d’ambiente ed eco-
nomie esterne non facilmente replicabili.

La componente di riproduzione della struttura esistente può essere vista
come un fenomeno del tutto fisiologico, che contribuisce comunque al rin-
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novo, ringiovanimento o rimpiazzo generazionale delle strutture organizza-
tive di base di un dato sistema produttivo. Si tratta di imprese che svolgo-
no funzioni preziose – oltre che per il loro diretto contributo produttivo –
sia in termini di alimentazione dei circuiti dell’occupazione e del reddito a
livello locale, sia in termini di integrazione funzionale delle imprese di di-
mensione maggiore. Esse possono infatti fornire apporti significativi alla
flessibilità e all’efficienza sul piano della produzione, insieme a contributi
di qualità e varietà nei servizi forniti alle stesse imprese o alla popolazione
complessiva. È tuttavia possibile che una netta prevalenza dei meccanismi
di riproduzione inerziale della struttura industriale esistente presenti il limi-
te di mantenere condizioni eventuali di debolezza, di squilibrio o di parti-
colare esposizione ad influenze esterne problematiche, quando queste ri-
sultino tipiche di una particolare situazione locale.

La terza componente del processo di natalità d’imprese – che può risulta-
re persino maggioritaria nelle aree meno sviluppate o in crisi strutturale –
presenta i caratteri più ambigui: può fornire certamente un contributo posi-
tivo alla situazione occupazionale, anche se talvolta a condizioni peggiori
rispetto al lavoro dipendente; ma può anche alimentare circuiti viziosi sul
piano delle dinamiche strutturali dello sviluppo locale. Può infatti consiste-
re – almeno in certi contesti istituzionali (come quello italiano) – in inizia-
tive spesso ai limiti (se non al di sotto) della regolarità sul piano delle nor-
mative sul lavoro e sul fisco, che competono in modo unfair con imprese
più solide e regolari, mettendo in difficoltà quelle che esistono e disincen-
tivando la costituzione di altre nuove. Ciò può avvenire anche in condizioni
di complessiva regolarità, se la microscopica dimensione delle nuove ini-
ziative desse di per sé stessa diritto a trattamenti fiscali, contributivi e di co-
sto del lavoro più favorevoli rispetto ad imprese maggiori. In ogni caso, l’al-
locazione di risorse (di capitale e di lavoro) in settori ed attività privi di ra-
gioni autonome di sviluppo e di ragionevoli possibilità di persistenza nel
tempo (dopo cioè che siano cessati gli effetti delle cause occupazionali di
spinta e dei sostegni istituzionali all’avvio), rappresenterebbe comunque
una soluzione non efficiente, e perciò distorcente, rispetto ad un funzio-
namento fisiologico dei meccanismi di mercato.

Di tutto ciò dovrebbero prendere atto e tenere esplicitamente conto le
politiche di sostegno messe in campo dagli operatori pubblici: articolan-
dosi in modo corrispondente alla varietà dei fenomeni reali, assumendo
logiche coerenti con ciascuna delle specifiche componenti del processo di
natalità imprenditoriale e prendendo in considerazione sia gli elementi di
positività sia le potenzialità problematiche che possono essere presenti in
ciascuna di esse.

Così, per esemplificare, sia a fini occupazionali sia a fini di qualificazio-
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ne e diversificazione dell’apparato economico locale, risulterebbero neces-
sarie politiche selettivamente mirate a certe tipologie d’impresa piuttosto
che ad altre: ad esempio le nuove imprese di dimensione medio-piccola,
anziché le micro; o il sostegno alla sopravvivenza di quelle esistenti, anzi-
ché alla generazione di altre destinate ad esistenza del tutto effimera. Que-
sto vale ancor più, non meno, se il fine è soprattutto occupazionale: na-
scono infatti imprese mediamente più piccole di quelle che muoiono (Con-
tini e Revelli cit., p. 227). 

Un analogo orientamento selettivo è suggerito anche dagli studiosi del
gruppo di Mariti nei riguardi delle specializzazioni settoriali, puntando su
nuove imprese operanti nei settori a maggior tecnologia e superiore valo-
re aggiunto, anziché nelle attività industriali tradizionali; sui nuovi servizi
alle imprese ed alle persone, anziché soltanto sulle piccole imprese ma-
nifatturiere.

Queste sono le principali indicazioni che forniscono gli studi in materia
condotti negli anni recenti. Molta strada resta da compiere, sia per acquisi-
re le conoscenze di supporto effettivamente corrispondenti alla realtà attuale
dei diversi contesti territoriali, sia per individuare le modalità operative con-
cretamente praticabili per tradurre le indicazioni d’orientamento generale in
concrete misure ed efficaci strumenti di sviluppo di quella essenziale fra-
zione delle risorse umane rappresentata dal fattore imprenditoriale.
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Capitolo III

Una ricerca empirica 
sui nuovi imprenditori in Piemonte

27

3.1. Metodologia, obiettivi e possibili connessioni con le scelte 
di intervento pubblico

Sottolineare la rilevanza degli aspetti soggettivi e culturali, delle attitudi-
ni e delle progettualità dei neo-imprenditori, per comprendere le modalità
di creazione e organizzazione e le traiettorie di sviluppo delle nuove im-
prese, richiede un’integrazione di strumenti sociologici alla più usuale ana-
lisi economica.

È quanto ci si è proposti con la presente ricerca che ha come oggetto di
indagine sia i nuovi imprenditori sia le loro imprese, benché assuma come
oggetto prioritario la “risorsa imprenditoria” e la cultura di impresa espres-
sa da questi soggetti, rispetto alle strutture operative che essi hanno creato.

In quest’ottica, l’esame delle nuove imprese – che pure verrà svolto con
puntualità, in riferimento sia alla struttura sia alla performance – assume so-
prattutto una funzione di verifica – per quanto ciò sia possibile – dei risultati
della scelta imprenditoriale effettuata da particolari categorie di individui, ca-
ratterizzati da set specifici di esperienze, competenze, informazioni e risorse.

La scelta di esaminare nuovi soggetti imprenditoriali in Piemonte (e so-
prattutto nell’area metropolitana di Torino) ha una valenza ben precisa: la
tendenziale “disgregazione” di un definito modello di sviluppo e del siste-
ma di relazioni e di valori ad esso congruente lascia infatti aperti non po-
chi interrogativi sulle prospettive future di ripresa e riconversione. La di-
sponibilità, l’adeguatezza e le capacità riproduttive del tessuto imprendito-
riale costituiscono componenti essenziali delle questioni aperte e condi-
zioni imprescindibili della loro soluzione.

Una grande questione aperta riguarda infatti le possibilità di un passag-
gio ad un modello industriale policentrico, non più regolato direttamente



dalle politiche della grande impresa, bensì organizzato secondo relazioni
reticolari fra numerose unità produttive e di servizio: per un tale cambia-
mento la risorsa imprenditoriale è certamente il requisito principale, ben-
ché non unico. 

Ma come stanno le cose a questo riguardo? In Piemonte, si è effettivamen-
te in presenza di un processo di sviluppo della impresa minore che tradu-
ca il sapere tecnico diffuso e i rapporti pregressi con i mercati esteri in siste-
mi competitivi di imprese? O tale sapere diffuso è tuttora “imbozzolato” nel-
le competenze professionali e trova difficoltà a riorganizzarsi ed estrinsecar-
si in unità produttive indipendenti sul mercato?

Almeno fino alla crisi dei primi anni ’90, il tasso di natalità imprenditoriale
della provincia di Torino risultava piuttosto elevato, a testimonianza di un
processo significativo di uscita dalle unità maggiori di personale dotato di
“idee originali” e competenze applicabili a un progetto di nuova impresa1.

Al di là della ricerca appena citata in nota, tuttavia, le conoscenze sui nuo-
vi imprenditori, sulle loro capacità, attitudini e aspettative, sulle loro chance
di successo e su eventuali connessioni fra queste ultime e il loro curriculum
formativo e professionale, risultano assolutamente carenti.

Chi sia (stato) maggiormente in grado, negli anni più recenti, di creare e
consolidare nuove imprese e di migliorarne le performance (al di là della cri-
si) è questione tanto elusa quanto importante, soprattutto se posta nella pro-
spettiva di eventuali interventi di supporto allo sviluppo imprenditoriale.

La presente ricerca si è dunque posta l’obiettivo di acquisire elementi ori-
ginali di conoscenza su una parte significativa dei nuovi soggetti impren-
ditoriali emersi negli anni 1985-93, soprattutto sotto il profilo dei loro aspet-
ti motivazionali e formativi in senso lato, mirando a delineare – almeno a
grandi linee – alcuni profili di neo-imprenditori e a verificare quali delle lo-
ro caratteristiche possano essere risultate maggiormente “utili” al buon esi-
to della loro impresa.

Il campione di nuovi imprenditori e nuove imprese esaminato compren-
de 100 individui facenti capo a 70 aziende dell’area di Torino, appartenenti
a vari comparti manifatturieri e di servizio riconducibili al settore dei siste-
mi di produzione, e a 30 aziende dell’area di Alba, attive negli stessi settori
di quelle torinesi e nell’industria tessile. Le imprese sono sorte tutte nell’ulti-
mo decennio e, a parte 9 casi, al momento dell’intervista avevano già più di
3 anni di vita: è questa una soglia particolarmente importante perché, com’è
noto, entro il primo triennio di vita muore una quota considerevole delle
nuove iniziative imprenditoriali. Quelle prese in conto da questo studio, per-
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ciò, sono un gruppo di imprese di recente costituzione, ma non neonate.
Nell’80% dei casi, poi, si tratta di imprese effettivamente create ex novo,

mentre le restanti sono risultate frutto di mutamenti nella ragione sociale o
di qualcuna delle altre cause di nascita apparente che sono usualmente ce-
late dalle informazioni attingibili dagli archivi Cerved.

Il campione prescelto è stato selezionato operando casualmente sulla ba-
se degli elenchi Cerved riguardanti le imprese nate dopo il 1985 e attive nel
1993 cui fossero stati assegnati codici d’attività corrispondenti ai comparti
definiti in partenza. Alla selezione dei casi è stata imposta una soglia di-
mensionale inferiore, le imprese dovevano avere almeno 5 addetti nel 1993.
Si sono così volute individuare con certezza “imprese” in senso stretto, evi-
tando le frequenti confusioni con la realtà del lavoro autonomo individua-
le e con quella dell’artigianato micro-imprenditoriale. Queste due ultime ca-
tegorie, com’è noto, comprendono gran parte delle nuove iniziative eco-
nomiche registrate dalle fonti amministrative, delle quali si occupano di so-
lito gli studi di demografia industriale. La loro natura, tuttavia, e le loro di-
namiche rispondono spesso a logiche diverse da quelle applicabili a nata-
lità e sviluppo di imprese intese come organizzazioni non coincidenti con
l’attività di lavoro del proprio titolare.

Le 100 imprese su cui la ricerca ha potuto compiersi, inoltre, sono risulta-
te selezionate anche dalla disponibilità dei loro titolari a sottoporsi ad una
lunga intervista durante un periodo di pesante crisi congiunturale. Per di-
verse ragioni, dunque, non hanno pretese di rappresentatività statistica
dell’universo: l’obiettivo della ricerca, infatti, è stato essenzialmente quello
di verificare la validità euristica dell’approccio analitico adottato e la plausi-
bilità di alcune delle tesi teoriche discusse in precedenza, nella convinzio-
ne di poterne ricavare indicazioni utili ad orientare gli interventi di sostegno.

La scelta dei comparti industriali che si sono voluti privilegiare – oltre che
all’intenzione generale di circoscrivere ed, in una certa misura, controllare
i tipi di “ambiente economico” entro i quali le iniziative imprenditoriali
hanno preso corpo – risponde alla duplice esigenza di indagare settori
d’importanza strategica per le aree considerate nei quali il know-how di-
sponibile: 1) sia impiegabile in un progetto di impresa con relativa facilità,
2) venga acquisito largamente sul lavoro e costituisca una risorsa accessi-
bile in particolare a lavoratori dipendenti2.

La scelta delle aree ha risposto invece all’esigenza di confrontare ambiti
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territoriali diversi quanto a composizione della struttura economica e so-
ciale, nei quali la dinamicità complessiva del sistema locale sia risultata par-
ticolarmente vivace (l’Albese) o particolarmente critica (Torino). Rilevante
significato, anche alla luce dei riscontri forniti dalla letteratura, può inoltre
essere riconosciuto al fatto che si tratti, da un lato, di un’area metropolita-
na ad antica tradizione industriale, dall’altro di una zona decentrata, sot-
tratta ad ogni rapporto di dipendenza dall’area metropolitana, ma economi-
camente solida, dinamica e diversificata. 

Oltre all’indagine mediante questionari strutturati somministrati diretta-
mente da intervistatori, la ricerca si è avvalsa di altre fonti informative, corri-
spondenti in certa misura a diverse metodologie d’approccio: sono state rea-
lizzate nove interviste in profondità di taglio colloquiale ad altrettanti im-
prenditori dichiaratisi disponibili ad un approfondimento di indagine e quin-
di “autoselezionatisi”; sono state tenute in considerazione le dichiarazioni
spontanee di numerosi imprenditori, raccolte “a margine” dagli intervistatori
durante la somministrazione del questionario; sono state effettuate numero-
se interviste telefoniche di approfondimento e precisazione su alcuni punti
del questionario, dopo che l’analisi ne aveva posta in luce l’importanza.

Il fatto di non operare con intento rigorosamente statistico ha consentito
una metodologia più libera, in cui si è inserita, appunto, la valorizzazione
delle informazioni raccolte durante le interviste, non inserite nella struttu-
ra del questionario ma comunque rivelatrici di concezioni e atteggiamenti
degli imprenditori, insieme alle importanti informazioni puntuali – in par-
ticolare relative ai contenuti dei percorsi professionali precedenti la scelta
imprenditoriale – integrate successivamente attraverso colloqui telefonici.

In sintesi, quindi, con le peculiarità e le limitazioni metodologiche ricor-
date, la ricerca ha teso in particolare a rispondere ai seguenti interrogativi:
1. Chi diventa (più di frequente) imprenditore, nel periodo più recente, nel-

le realtà settoriali e territoriali considerate? Quali percorsi formativi e di
maturazione della scelta tali soggetti seguono più di frequente? Quale
cultura e quale stile di lavoro essi esprimono?

2. Quali tipologie di imprese sono state create da tali imprenditori? Con
quali caratteristiche di struttura, quale posizionamento sul mercato e qua-
le performance?

3. Secondo quali modalità i nuovi imprenditori entrano in rapporto con gli
altri attori economici e organizzano il reperimento delle risorse necessa-
rie alla costituzione della propria impresa? Quali soggetti, risorse, fattori
entrano in gioco nel processo di creazione delle nuove imprese? Quali,
tra essi, svolgono una funzione di stimolo o incentivo, e quali rappresen-
tano vincoli o problemi?

4. Esistono delle connessioni fra caratteristiche degli imprenditori e caratte-
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ristiche o performance delle imprese, che consentano di esprimere valu-
tazioni su eventuali maggiori probabilità di successo per una nuova ini-
ziativa in funzione di variabili di tipo imprenditoriale?
Dovrebbe risultare evidente quale tipo di collegamento sia ragionevole

immaginare tra i risultati di un’analisi rivolta nelle direzioni indicate e gli
orientamenti che potrebbero assumere le politiche a sostegno dello svilup-
po imprenditoriale: un genere di interventi crescentemente invocato, ma
molto raramente specificato nelle sue direzioni e nei suoi contenuti speci-
fici. Così, al solo scopo di esemplificazione esplicativa, si può ritenere che
le politiche dovrebbero assumere connotati e obiettivi assai diversi se si
evidenziasse che il nuovo imprenditore di successo è un giovane ad alta
scolarità oppure un adulto con lunga esperienza di lavoro; un soggetto ca-
ratterizzato da particolari competenze innovative sul piano tecnico oppure
un individuo fortemente motivato all’autonomia e specialmente disponibi-
le all’assunzione di rischio. Nel primo caso le politiche dovrebbero ragio-
nevolmente scegliere tra puntare ad una maggior diffusione di attitudini e
capacità imprenditoriali tra i soggetti impegnati nei percorsi formativi più
elevati, oppure favorire e sostenere propensioni potenziali di persone giun-
te ad uno stadio avanzato di traiettorie professionali di successo nell’ambi-
to del lavoro alle dipendenze. Nel secondo caso, invece, potrebbe emer-
gere come rilevante l’alternativa tra puntare alla diffusione di knowledge at-
traverso modalità anche originali di formazione tecnico-imprenditoriale,
oppure mirare soprattutto a dotarsi di capacità e strumenti idonei alla sele-
zione e valorizzazione dei talenti imprenditoriali esistenti, all’estrinsecazio-
ne dei quali potrebbe giovare più la disponibilità di venture capital che di
formazione professionale.

Il fatto che finora le politiche in materia siano state formulate prescinden-
do da valutazioni esplicite su alternative come queste non sembra aver ope-
rato a vantaggio della loro efficacia.

3.2. Sintesi dei principali risultati e indicazioni propositive

Pur con i limiti intrinseci ad un’indagine esplorativa, la ricerca ha ottenu-
to alcuni risultati significativi: in particolare – consentendo di individuare
con nettezza alcuni tratti dominanti il profilo di individui che negli anni re-
centi, in Piemonte, hanno scelto con successo la strada dell’intrapresa – ha
confermato la rilevanza dei fattori soggettivi (d’esperienza e di cultura) nel-
l’influenzare scelte, stili di lavoro, modalità di azione dei neo-imprenditori.
Nello stesso tempo, ha posto in luce delle connessioni, sia pure problema-
tiche, fra caratteristiche imprenditoriali e probabilità di successo delle nuo-
ve imprese, nei comparti produttivi e di servizio considerati.
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Da quest’insieme di risultati – arricchiti da numerose espressioni di giudi-
zio direttamente formulate dai neo-imprenditori – possono essere ricavate
alcune indicazioni per le politiche a favore dello sviluppo imprenditoriale;
indicazioni che – se non pretendono di suggerire la forma tecnica delle so-
luzioni – possono certamente contribuire ad una formulazione più corret-
ta dei problemi.

In questo capitolo di sintesi si può iniziare abbozzando un profilo com-
plessivo e sintetico delle più tipiche figure imprenditoriali fatte emergere
dall’analisi, cui seguirà una qualificazione con maggior dettaglio delle loro
principali varianti e degli elementi più significativi che connotano il loro
rapporto con il contesto esterno entro cui le nuove imprese si sono trova-
te ad agire: con particolare riferimento alle altre imprese ed ai soggetti isti-
tuzionali.

Chi sono i nuovi imprenditori

Innanzitutto, chi sono i soggetti che hanno intrapreso nuove attività im-
prenditoriali, nei settori prescelti, in un periodo per molti versi travagliato
come quello a cavallo fra anni ’80 e ’90?

In sintesi veramente estrema si può dire che si è trattato di uomini anzi-
ché di donne, di adulti in età matura anziché di giovani, dotati di titoli di
studio più spesso corrispondenti ad un diploma ad indirizzo tecnico, o a
qualifiche di livello inferiore, anziché ad una laurea. Si è trattato prevalen-
temente di persone provenienti da percorsi non brevi di lavoro alle dipen-
denze, in posizioni di livello più e meno elevato, ma prevalentemente an-
corate a competenze di tipo tecnico. 

I neo-imprenditori incontrati nel corso di questo studio sono stati motivati
soprattutto dal desiderio di acquisire maggiore autonomia e superiore svi-
luppo sul piano professionale: due esigenze rispetto alle quali l’impiego al-
le dipendenze appariva loro come limitativo o non abbastanza promettente.

In effetti, essi sono stati in grandissima prevalenza effettivi creatori delle
proprie imprese, anziché eredi o successori di altri. Le loro origini sociali,
anzi, sono in netta maggioranza collocate nell’ambito dei ceti operai e im-
piegatizi, o in subordine fra quelli del lavoro autonomo nel commercio,
nell’artigianato e nell’agricoltura.

Si tratta infine di soggetti che, nel costituire e nel condurre le nuove im-
prese, presentano un’immagine prevalente che non corrisponde né al cli-
ché “individualista” di colui che tenta l’avventura solitaria, né a quello “fa-
milista” del soggetto che agisce al centro e per conto di una rete di rapporti
familiari da cui riceve e di cui valorizza le risorse. Il soggetto che concorre
alla costituzione del capitale e alla gestione operativa delle nuove impre-
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se, infatti, risulta normalmente un’entità “plurale” – una società – ma pre-
valentemente composta da soci non legati fra di loro da rapporti di tipo fa-
miliare. Tra questi, più spesso di quanto ci si aspettasse, compaiono non
solo individui, ma anche imprese.

Nel complesso, gli imprenditori intervistati possono essere ritenuti figure di
successo, sia avendo riguardo agli andamenti dei principali indicatori di per-
formance delle loro imprese, sia con riferimento alle loro valutazioni per-
sonali sull’esperienza professionale compiuta. Un’analoga valutazione in rap-
porto all’impatto “sociale” della loro iniziativa non è consentita dalla man-
canza di informazioni sugli effetti occupazionali indiretti dell’insediamento e
dell’espansione delle nuove imprese. Direttamente, invece, le imprese studia-
te hanno realizzato risultati occupazionali proporzionalmente molto significa-
tivi: hanno, in media, raggiunto una dimensione pari a 14 occupati con il rad-
doppio degli addetti iniziali. 

Anche per il futuro, di se stessi e delle proprie imprese, le note ottimisti-
che prevalgono decisamente su quelle di segno inverso.

Per il passato come per il tempo a venire i problemi, le preoccupazioni ed
i limiti allo sviluppo vengono fatti risalire soprattutto a precisi elementi del con-
testo esterno, rispetto ai quali le aspettative di intervento e sostegno pubbli-
co si mantengono su un registro fortemente “individualista”, per molti versi
tiepido nei confronti di servizi di cui spesso si sente caldeggiare l’istituzione.

Sviluppiamo di seguito ciascuno dei punti rapidamente evocati in prece-
denza, integrandoli con ulteriori qualificazioni e con elementi di collega-
mento tra caratteristiche differenziali degli imprenditori ed attributi o per-
formance delle imprese da essi costituite.

La scelta imprenditoriale

Un primo dato comune alla quasi totalità degli imprenditori individuati è
l’esistenza di un consistente passato lavorativo: che il progetto di impresa
fosse loro chiaro fin dall’inizio della carriera lavorativa o che, come sem-
bra più plausibile, si sia andato definendo nel corso di tale esperienza, 96
imprenditori su 100 sono diventati tali dopo una o più esperienze di lavo-
ro dipendente (in due terzi dei casi) o autonomo.

Tale esperienza professionale risulta avere avuto un’importanza notevo-
le nei confronti della scelta imprenditoriale e del suo contenuto specifico.

Mentre i percorsi di coloro che prima di costituire l’impresa attuale erano
già autonomi risultano piuttosto eterogenei, e spesso non poco tortuosi,
quelli della gran parte degli ex dipendenti sembrano più facilmente ricon-
ducibili a due tipi fondamentali: gli ex dipendenti con esperienza stretta-
mente produttiva (operai e tecnici), gli ex colletti bianchi (impiegati e diri-
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genti). Questi ultimi, assai spesso partiti anch’essi da posizioni operaie, han-
no conosciuto, prima del passaggio all’imprenditoria, notevoli percorsi di
crescita interna alle singole organizzazioni, combinati a passaggi tra azien-
de diverse. Ciò che ha consentito loro di accumulare competenze non solo
più elevate, ma anche più varie in rapporto alle diverse funzioni aziendali.

Tali differenti percorsi all’impresa hanno avuto ovvi riflessi differenziali
sul tipo e sul valore delle risorse non finanziarie che i nuovi imprenditori
hanno potuto investire nella nuova attività, con effetti sia sulla natura di
quest’ultima sia sulle sue probabilità di successo.

In termini puramente indicativi, si possono riassumere nel modo seguente
i tratti salienti che differenziano i tre gruppi di imprenditori individuati in
base all’origine professionale:
a) gli ex colletti blu (corrispondenti al 24% del totale) sono soprattutto 40-

50enni, nati spesso fuori dalle province piemontesi, con padre operaio
(46%) o lavoratore autonomo (32%). Sono in prevalenza dotati di licen-
za di scuola media inferiore (63%).
Come dipendenti hanno acquisito principalmente competenze tecniche
e “capacità di lavorare”, sono diventati imprenditori soprattutto per con-
seguire una maggiore indipendenza sul lavoro e hanno costituito la pro-
pria azienda con l’intenzione di sviluppare un’idea produttiva nuova.
Le loro imprese sono sorte soprattutto fra 1983 e 1986, risultavano rela-
tivamente meno piccole all’avvio, ma poi non hanno registrato incre-
menti occupazionali significativi. Producono prevalentemente in conto
terzi o su commessa, con sbocchi per lo più circoscritti al mercato pro-
vinciale o regionale;

b) gli ex colletti bianchi (corrispondenti al 37% del totale) sono 40-60enni,
nati in proporzioni analoghe nelle province piemontesi toccate dall’in-
dagine e fuori, sono figli di un padre più spesso lavoratore autonomo,
oppure occupato indifferentemente in posizioni operaie, impiegatizie e
dirigenziali. Hanno conseguito in larga maggioranza un diploma di scuo-
la media superiore.
Lavorando hanno acquisito competenze superiori prevalentemente di ti-
po tecnico, ma anche organizzative e commerciali. Sono stati spinti alla
scelta imprenditoriale da motivazioni meno polarizzate sull’autonomia e
più attente allo sviluppo professionale. In metà dei casi l’occasione per
creare la propria impresa è stata offerta dall’opportunità di sviluppare
un’idea nuova; nei restanti hanno avuto un ruolo significativo gli stimo-
li di altre imprese o le opportunità familiari.
Le loro imprese sono sorte prevalentemente fra 1986 e 1989, all’origine
erano tendenzialmente più piccole delle altre, ma successivamente han-
no accresciuto fortemente l’occupazione, superando di netto la dimen-
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sione media. Esse producono ora su commessa e a catalogo per un mer-
cato nazionale e per l’esportazione;

c) gli ex lavoratori autonomi infine (35% del totale) sono 30-50enni e han-
no fondato l’attuale impresa in età mediamente più giovane rispetto agli
altri. Hanno origini geografiche prevalentemente locali (le due province
piemontesi), con padre spesso imprenditore o lavoratore autonomo.
Hanno in genere una scolarità corrispondente al diploma di media su-
periore, ma non così polarizzata come gli altri due gruppi: sono relati-
vamente numerosi sia i laureati sia i titolari della sola licenza media.
Hanno acquisito competenze varie, tendenzialmente meno tecniche e
più commerciali, organizzative o gestionali, a seconda dei loro partico-
lari percorsi professionali. Sono anch’essi motivati prevalentemente al-
l’indipendenza, ma hanno creato più spesso l’impresa per ragioni lega-
te ad opportunità familiari o a stimoli di altre imprese.
Le loro imprese sono nate prevalentemente fra 1986 e 1989, ma oltre un
quarto sono state create in anni ancor più recenti (1990-1993). Hanno
una dimensione intermedia rispetto alle altre sia all’inizio sia al momen-
to della rilevazione, avendo realizzato una positiva dinamica occupazio-
nale. Operano prevalentemente su commessa e in conto terzi per il mer-
cato nazionale.
Molto spesso l’esperienza di lavoro ha rivestito una diretta utilità sotto il

profilo delle competenze e dei contatti acquisiti, riversati in forma di know-
how tecnico e di conoscenza di mercati e clienti nella nuova attività indi-
pendente. Ma non è sempre stato così, dal momento che si danno casi di
scelta imprenditoriale dettata soprattutto dalla insoddisfazione per le condi-
zioni di lavoro precedenti. D’altro canto, non si sono riscontrati casi di scel-
ta imprenditoriale indotti direttamente dalla perdita del lavoro, bensì piut-
tosto dalla percezione di un rischio in tal senso, o del timore di non poter
proseguire la propria carriera nelle condizioni date.

Nel complesso, comunque, risultano decisamente prevalenti le motivazio-
ni che spingono all’uscita dal lavoro dipendente su quelle legate al rendi-
mento differenziale, in senso strettamente economico, atteso dall’attività im-
prenditoriale: l’autonomia nel lavoro e le opportunità di crescita professio-
nale rappresentano i moventi fondamentali della scelta a favore dell’ini-
ziativa indipendente, assai più spesso che l’intenzione o l’opportunità di
sfruttare economicamente idee innovative o occasioni di mercato. 

Il momento tipico del passaggio all’imprenditoria, pertanto, si colloca ver-
so la mezza età: pochi hanno effettuato la scelta in età avanzata, mentre
quanti lo hanno fatto da giovani sembrano scontare la propria inesperien-
za con delle prestazioni d’impresa di minore successo.

L’esperienza lavorativa, per quanto importante, non è però l’unica varia-
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bile che può aver modellato la cultura d’impresa: fra quelle rilevate nella
presente ricerca ne vanno citate almeno altre due che, di fatto, possono
aver interagito con quella: il curriculum scolastico e l’origine sociale.

Il titolo di studio e il curriculum scolastico costituiscono una delle varia-
bili più importanti e problematiche tra quelle che interagiscono coi risulta-
ti operativi delle nuove imprese. 

Il livello intermedio di scolarizzazione e i contenuti prevalentemente tec-
nici dei curricula scolastici dei neo-imprenditori sono entrambi coerenti con
un orientamento verso il lavoro dipendente in imprese industriali, ciò che
è sempre stato tipico di realtà di grande impresa, quali sono sia quella di
Alba sia quella di Torino. La formazione tecnica ha indubbiamente costi-
tuito la base teorica per l’apprendimento on the job di quelle conoscenze
che, al momento della creazione dell’impresa, si sono tradotte in altrettan-
te risorse di capacità produttiva e innovativa.

Ma al di là di questo dato di base, comune alla maggioranza dei casi stu-
diati, è anche emersa, con particolare evidenza, la rilevanza del possesso
di una laurea per il successo delle nuove imprese.

Poiché continua a caratterizzare la netta maggioranza di coloro che ten-
tano in modo non effimero l’avventura imprenditoriale, un titolo di studio
medio-basso va considerato un requisito che – non solo non preclude l’ac-
cesso – ma neppure impedisce di ottenere buoni risultati sul piano delle
performance aziendali. Tuttavia, benché rimanga minoritario, il possesso di
una laurea risulta influenzare molto positivamente le probabilità di costi-
tuire tipi di imprese più evoluti, con maggiori possibilità di sviluppo, testi-
moniate da livelli superiori di performance.

Si potrebbe quindi pensare che in questo campo operi una sorta di para-
dosso. La mancanza di titoli di studio superiori costituisce, in connessione con
particolari tappe evolutive di positive carriere alle dipendenze, uno stimolo
positivo alla ricerca di maggiori gratificazioni socio-professionali attraverso
l’intrapresa di iniziative imprenditoriali. Tuttavia, al successo di queste ultime
risultano particolarmente funzionali i livelli di qualificazione corrispondenti
al possesso di una laurea: probabilmente non in dipendenza diretta dal tito-
lo di studio – giacché non sono giovani laureati quelli di cui si tratta – ma
dalle esperienze più ricche cui esso consente l’accesso e la pratica.

I laureati, in effetti, se da un lato hanno appreso fin dall’inizio conoscenze
più ampie, dall’altro hanno soprattutto potuto inserirsi in attività di lavoro
dipendente o autonomo non strettamente legate ai soli aspetti tecnici, ac-
quisendo in tal modo competenze organizzative, amministrative, gestiona-
li che si sono rivelate poi utilissime sia nella conduzione dell’impresa, sia
nel saper trattare con i soggetti detentori di alcune risorse basilari, come le
banche o l’amministrazione pubblica, o con potenziali clienti.
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Per quanto concerne l’origine sociale degli imprenditori – individuata dal-
la professione dei genitori, quella paterna in particolare – la sua influenza
sui figli sembra riguardare, da un lato, gli stili di vita e gli orizzonti (aspet-
tative) che ha loro aperto, dall’altro le diverse opportunità di scelta di un
percorso scolastico e lavorativo, più o meno orientato verso una possibile
soluzione imprenditoriale. 

È comunque un fatto che i figli di imprenditori e dirigenti siano risultati
nel nostro campione meno numerosi dei figli di operai o contadini, men-
tre hanno costituito imprese dinamiche e “performanti” in proporzione non
superiore a quella dei figli di impiegati. Pertanto, se un’origine sociale “ele-
vata” può aver consentito l’accesso a risorse favorevoli alla scelta ed al suc-
cesso imprenditoriale, non va neppure sottovaluto il peso di componenti
motivazionali legate al desiderio di mobilità sociale ascendente nell’ali-
mentare scelte e comportamenti di soggetti provenienti da milieu meno fa-
vorevoli. Resta peraltro un fatto che i neo-imprenditori figli di operai, se
rappresentano una quota non trascurabile del totale, risultano poi più spes-
so titolari di imprese relativamente meno evolute e dinamiche, rispetto a
quelle costituite da soggetti con diversa origine sociale. Se la forza della
motivazione e della volontà possono compensare lo svantaggio in termini
di probabilità di tentare, evidentemente non sono sufficienti a rendere pa-
ri le probabilità di riuscire.

La costituzione dell’impresa

Come si è già ricordato, per reperire le risorse materiali e immateriali ne-
cessarie alla costituzione della propria impresa, il futuro imprenditore ten-
de a mobilitare altri attori, aggregandoli al proprio progetto o inserendosi
nel sistema di relazioni che regolano il funzionamento dei vari mercati3. Ma
quando si trova di fronte alla scelta e deve metterla in atto, il neo-impren-
ditore albese o torinese agisce generalmente da solo o ricorrendo a un
gruppo ristretto di partner, costituito da familiari e/o compagni di lavoro e
amici; unico appoggio esterno è quello fornito, talora, da altre imprese con
cui egli ha già dei rapporti.

Questa situazione è comune a tutte le imprese del campione, ma ricom-
prende almeno tre percorsi tipici, corrispondenti ad altrettante compagini
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societarie: imprese con il solo titolare, società di familiari e società di sog-
getti non legati da rapporti di parentela. 

La cosiddetta “risorsa famiglia” risulta intervenire pesantemente nella co-
stituzione e nella conduzione delle nuove imprese soprattutto nel caso al-
bese, con una duplice valenza: da un lato essa costituisce una vera e pro-
pria risorsa per la creazione e la conduzione della azienda, in termini di
partecipazione al capitale e alla gestione, dall’altro il neo-imprenditore
coinvolge sovente i propri familiari nel suo progetto per fornire loro op-
portunità di reddito e lavoro indipendente.

In molti casi, l’impresa familiare risulta costituita da individui con espe-
rienze di lavoro autonomo – artigiano, ma anche nel commercio o nell’agri-
coltura – in seguito al manifestarsi di vincoli esterni; in tal senso, questo
modello di impresa sembra costituire, per quanto si può inferire dai dati
raccolti, una realizzazione in “versione aggiornata” della piccola proprietà
indipendente, i cui valori sono tuttora radicati nell’area in questione.

L’altro modello predominante è quello dell’impresa costituita da un grup-
po di soci, per lo più ex compagni di lavoro dipendente con competenze
specializzate e con un comune background di skills e aspirazioni. Una va-
riante significativa, diffusa soprattutto tra le imprese risultate più “dinami-
che”, è l’azienda costituita da soci con analoghe competenze tecniche,
quindi intorno a un “dialogo tecnico e innovativo” più che a un progetto
di investimento nel senso più tradizionale del termine.

L’impresa costituita dal solo titolare, decisamente minoritaria, comprende
a sua volta due sotto-varietà: la prima, più diffusa, è quella del titolare che
cerca uno spazio autonomo per sviluppare le sue competenze e le sue “in-
clinazioni” tecnico-produttive (con una valenza innovativa di fondo), in cui
il successo di mercato è un modo per garantirsi tale spazio più che un
obiettivo in sé. Nella seconda, meno diffusa, la scelta imprenditoriale è sta-
ta frutto dello stimolo di altre imprese o causata da valutazioni di altro ge-
nere (ad esempio, scarse prospettive di carriera o rischio di perdere il po-
sto) e le competenze tecniche vengono messe a frutto come risorsa della
nuova attività piuttosto che sviluppate di per sé.

I rapporti con altre imprese

Come si è già accennato, la maturazione della scelta e la sua attuazione
sembrano processi che riguardano direttamente soltanto il futuro imprendi-
tore e i suoi futuri soci. Tuttavia, dato che costoro hanno avuto contatti con
altre imprese grazie alla loro esperienza di lavoro e operano in settori che
hanno come clienti per lo più altre imprese, spesso queste ultime rivesto-
no un ruolo importante nello stimolarne e modellarne la scelta. 
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Oltre che per le competenze professionali e per le conoscenze dei mer-
cati che hanno consentito di acquisire al futuro imprenditore quand’era di-
pendente, dai risultati della ricerca emergono anche influenze più dirette.
Con frequenza significativa “altre imprese” compaiono:
– come soggetti da cui i potenziali imprenditori hanno ricevuto precisi sti-

moli alla scelta d’intraprendere;
– in qualità di soci partecipanti, insieme ad altri soggetti individuali, alla

costituzione del capitale iniziale delle nuove imprese;
– in termini di risorsa che, se ha svolto un ruolo significativo in fase di co-

stituzione, attribuisce all’impresa nuova maggior “forza”, riflessa in un
aumento delle probabilità di successo.
Va quindi riconosciuto un ruolo importante alle imprese esistenti nel fa-

vorire la nascita di altre nuove: agendo, direttamente o indirettamente, sul-
la qualificazione e sulla motivazione dei potenziali imprenditori. E un pe-
so non minore deve essere loro attribuito anche in relazione allo sviluppo
ed al successo delle nuove imprese dopo la costituzione: non solo attraver-
so la fornitura di opportunità di sbocco e di interazione economica, ma an-
che con la messa a disposizione di esperienze e “servizi” di tipo organizza-
tivo, tecnico o commerciale. Si tratta di relazioni che hanno luogo in modi
prevalentemente informali, ma in certi casi possono spingersi fino ad assu-
mere anche l’aspetto formale della partecipazione di minoranza.

Ciò detto, tuttavia, va ugualmente rilevato che il ruolo rivestito dalle “al-
tre imprese” nei processi di creazione di nuove imprese non è univoco, e
questo non soltanto perché gli stimoli che esse forniscono possono avere
obiettivi differenziati: dall’appoggio effettivo alla nascita di un fornitore ef-
ficiente e innovativo a forme più o meno nitide di decentramento produt-
tivo, ad azioni di sostegno meno interessate al successo della nuova im-
presa che alla riduzione dei propri costi.

Al di là del fatto che alcuni imprenditori abbiano denunciato di essere sta-
ti ostacolati anziché favoriti nella loro scelta da altre imprese, sembra inte-
ressante rilevare anche il “clima” generale che caratterizza i rapporti fra im-
prese, fra concorrenti, clienti e collaboratori.

Non poche imprese, e comunque più di quante ci si aspettasse secondo
una immagine diffusa e datata, hanno dichiarato di intrattenere rapporti di
collaborazione con altre aziende: si tratta in genere di micro-sistemi regolati
da rapporti collaborativi che si estrinsecano in scambi informali di informa-
zioni, consulenze e servizi, ma anche – talora – in strategie comuni rispetto
ad alcune variabili aziendali. Molte di queste situazioni sono implicite nella
necessità di aggregare competenze tecniche specifiche per far fronte a com-
messe di prodotti complessi (in particolare nel software e nel macchinario).

Ma questo tipo di rapporti riguarda, per l’appunto, gruppi circoscritti di
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imprese e rapporti di carattere orizzontale. Gli stessi imprenditori denun-
ciano al contempo l’esistenza di un clima più generale connotato da un bas-
so livello di cooperazione, o da relazioni fortemente squilibrate, e dalla ten-
denza a comportamenti individualistici.

Questi comportamenti si manifestano essenzialmente nei rapporti di for-
nitura con le grandi imprese private e pubbliche e sono una delle cause
fondamentali di quella che è lamentata da quasi tutti come la debolezza
maggiore della propria impresa: la crisi di liquidità, imputata ai ritardi di pa-
gamento che i grandi committenti praticano abitualmente. 

Di fronte ai costi dell’indebitamento bancario e alle difficoltà di ricorrervi,
le poche imprese che sono riuscite a creare un meccanismo di ripartizione
dei crediti sui propri fornitori o hanno “spostato” il problema verso sogget-
ti ancora più deboli, o hanno (molto più di rado) potuto utilizzare la pro-
pria credibilità nei confronti di fornitori comunque sufficientemente “solidi”.

Immagini di sé, problemi, prospettive e rapporti con il “sistema esterno”

Le maggiori difficoltà che gli imprenditori dicono di aver incontrato nel
creare la propria azienda, e tuttora incontrano nel gestirla, riguardano il co-
siddetto “sistema esterno”, in primo luogo i soggetti pubblici, ma anche
banche e altri operatori.

Questi attori, nell’opinione della stragrande maggioranza degli intervista-
ti, opererebbero strettamente in funzione dei propri interessi o sulla base
di normative rigide, senza adeguata considerazione per le esigenze della
piccola impresa, nuova o vecchia che sia.

Questa unanimità di giudizi deve però indurre a una certa cautela nel di-
scernere fra le carenze effettive degli attori considerati e i limiti connessi
“naturalmente” alla percezione che gli intervistati hanno di sé e degli altri4.

In effetti, l’immagine di sé offerta dalla maggioranza degli imprenditori è
assai positiva: il “mestiere” non è troppo difficile, bensì incerto (a causa de-
gli attori esterni e del mercato), la tecnologia e le competenze possedute
sono generalmente adeguate alle esigenze attuali e future, le informazioni
necessarie sono accessibili, e così via.

Gli unici problemi percepiti, o quanto meno dichiarati dagli imprenditori,
hanno origine appunto esterna e costituiscono altrettanti vincoli alla loro li-
bera iniziativa: vincoli normativi, vincoli fiscali, vincoli per l’accesso al credi-
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to bancario, vincoli sui finanziamenti agevolati, vincoli per l’accesso a servizi.
Questo atteggiamento, in altri termini, pur denunciando limiti effettivi del-

la normativa e dell’offerta di servizi pubblici, denuncia anche una cultura
imprenditoriale piuttosto “tradizionale”, che, tutto sommato, corrisponde
assai poco agli auspici di molti che di imprese si occupano dall’esterno: ne
sono una prova le indicazioni sui servizi che i neo-imprenditori reputano
necessari per favorire la nascita di nuove imprese.

Nell’indagine, gli intervistati sono stati richiesti di pronunciarsi su una
gamma ampia di interventi relativi agli ambiti di (possibile) azione pubbli-
ca, a partire da una riflessione sulla loro esperienza e sui servizi di cui mag-
giormente hanno verificato la carenza o l’inefficienza.

Le tipologie di intervento indicate come più utili dagli imprenditori costi-
tuiscono in un certo senso l’altra faccia del diffuso atteggiamento di “la-
mentela” nei confronti dei vincoli loro “imposti” dal soggetto pubblico. Rive-
stono infatti il maggior interesse gli interventi di semplificazione delle proce-
dure burocratiche e quelli di agevolazione dell’accesso a risorse critiche, in
primo luogo i finanziamenti agevolati per capitale fisso e innovazioni.

Ricorrendo anche alle informazioni raccolte “a margine” dagli intervistato-
ri, si possono delineare anche le argomentazioni a sostegno di determina-
te scelte.

Per quanto concerne i finanziamenti agevolati e il credito bancario, sono
individuabili almeno tre tipi di argomentazione critica:
– secondo la prima, è la stessa neutralità del sistema creditizio a essere po-

sta in discussione dal momento che nei finanziamenti agevolati appaio-
no sempre avvantaggiate le imprese maggiori, mentre le banche opere-
rebbero strettamente in base ai propri interessi e non per favorire lo svi-
luppo di nuove iniziative;

– una seconda critica è indirizzata alle procedure per l’accesso ai finan-
ziamenti, che penalizzano l’impresa minore che non dispone di tempo
e competenze sufficienti, e ai tempi di erogazione dei contributi, troppo
procrastinati rispetto alle esigenze di investimento;

– una terza critica – peraltro minoritaria – verte sull’orientamento di merito
di certi interventi, sostenendo che l’attuale logica dei finanziamenti tende
a privilegiare la difesa delle imprese in crisi anziché a favorire quelle con
maggiori potenzialità competitive.
Molto più debole si è invece mostrato l’interesse degli imprenditori ver-

so forme di sostegno e servizi alle nuove imprese di taglio per così dire più
“moderno”. 

Sulla formazione imprenditoriale, per esempio, i pareri degli intervistati
risultano dispersi e in una buona misura contraddittori: 
– per alcuni essa è assolutamente superflua, in quanto “imprenditori si na-
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sce” o, al massimo, si diventa grazie all’esperienza pratica, mentre per al-
tri si dovrebbe addirittura istituire una sorta di esame di stato, in modo
da consentire una selezione appropriata degli individui più adatti a dive-
nire imprenditori;

– per alcuni essa esiste già e funziona bene (ad esempio, presso la Bocco-
ni), mentre per altri fornisce una preparazione troppo limitata e dovrebbe
essere completata con corsi a contenuto legale, commerciale, ecc.
Anche il ricorso a consulenze specialistiche, peraltro indicato da pochi in-

tervistati, sembra un problema di costi e di modalità di accesso: in partico-
lare, si sostiene che le imprese minori non sono informate, ma soprattutto
non hanno i mezzi per accedere a consulenze che quanto più sono spe-
cializzate, tanto più risultano onerose; in ogni caso, stabilire contatti con i
soggetti erogatori risulta problematico.

Giudizi diffusamente critici sono espressi su parchi scientifici e aree at-
trezzate, anche da parte di quanti vi sono già localizzati: vi è chi sostiene
trattarsi prevalentemente di operazioni guidate da logiche del business edi-
lizio, che comunque non fornirebbero i servizi e le infrastrutture indispen-
sabili al buon funzionamento di un’impresa.

In ultimo, alcune imprese hanno bensì segnalato l’utilità di una agenzia
di sviluppo territoriale, che fornisca informazioni alle Pmi, centralizzi i ri-
ferimenti, faciliti le pratiche e metta in contatto i vari attori economici, pri-
vati e istituzionali: tuttavia, le loro argomentazioni tendevano a proiettarsi
in un ipotetico futuro, più che a configurare una domanda concepita come
attuale e per se stessi.

In effetti, anche strutture già operanti a favore delle imprese nuove e mino-
ri sembrano avere un impatto modesto sul tessuto industriale, almeno stan-
do alla scarsa conoscenza dichiarata dagli imprenditori degli enti e agenzie
operanti nel settore in Piemonte.

Anche i nuovi imprenditori, insomma, risultano socializzati a valori e rag-
giunti da informazioni tali da farli propendere per soluzioni individualisti-
che dei propri problemi.

In effetti, anche per quanto concerne la creazione di condizioni culturali
e ambientali favorevoli al maturare di scelte imprenditoriali, le risposte for-
nite riflettono sia un’identità fondata di fatto sulla contrapposizione con un
milieu avverso, sia una serie di valori che premiano l’iniziativa personale ri-
spetto a forme di cooperazione.

Le risposte ottenute al riguardo sottolineano, ancora una volta, la richie-
sta di ricevere risorse e strumenti tali da supportare l’iniziativa individuale,
mentre strumenti tendenti a facilitare contatti e sinergie fra imprese (dalle
varie tipologie di “borsa” all’agenzia di sviluppo) sembrano interessare sol-
tanto una minoranza di imprenditori.
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Naturalmente, vanno tenute presenti sia le particolari difficoltà ambien-
tali in atto al momento della indagine, sia il fatto che mercati e sistemi pro-
duttivi entro cui la gran parte delle imprese è inserita sono stati, comun-
que, organizzati in passato in modo obiettivamente disincentivante rispet-
to a forme cooperative autonome, favorendo piuttosto una forte concor-
renza sui costi fra le imprese minori di fornitura, a tutto vantaggio delle
grandi imprese committenti.

Indicazioni per l’intervento pubblico a sostegno 
dell’iniziativa imprenditoriale 

Dall’insieme combinato delle considerazioni riassuntive riportate nelle pa-
gine precedenti emergono questioni importanti, di metodo e di merito, per
le politiche pubbliche che si propongano di intervenire a favore della dif-
fusione delle scelte imprenditoriali e a sostegno dello sviluppo delle nuo-
ve imprese.

In primo luogo, vi è un dilemma di fondo, o di principio: se gli interventi
debbano tener conto o meno delle tendenze di fatto rilevate dall’analisi.

La risposta non è affatto scontata, almeno nel senso positivo che sembre-
rebbe ovvio. Se fosse così, non si comprenderebbe perché, mentre le ana-
lisi indicano in modo univoco che i nuovi imprenditori sono molto rara-
mente dei giovani e/o dei disoccupati – e quand’anche lo siano le imprese
da essi fondate registrano tassi di successo decisamente inferiori alle altre –
praticamente tutta la legislazione a favore delle scelte imprenditoriali, anche
quella recente, riserva esclusivamente a queste categorie la possibilità di ac-
cedere ai benefici previsti. Anche se le preoccupazioni motrici fossero esclu-
sivamente di tipo occupazionale, non c’è ragione per ritenere che si possa-
no ottenere risultati migliori incentivando soggetti meno promettenti, anzi-
ché concentrare le risorse a favore di coloro che, avendo maggiori proba-
bilità di costituire un’impresa di successo, possono creare effettive e stabili
occasioni di lavoro non solo per sé, ma anche per altri (si è già ricordato
quanto la dinamica occupazionale delle nuove imprese sia stata elevata).

Ora, questi soggetti “a maggiore propensione imprenditoriale”, con rife-
rimento alle aree ed ai settori toccati da questa ricerca, vanno ricercati fra
gli adulti, occupati, con un consistente passato lavorativo-formativo alle
proprie spalle. Tra questi è anche possibile individuare alcune linee di dif-
ferenziazione significative: come quella tra coloro che hanno titoli di stu-
dio intermedi – che mostrano una propensione relativamente più frequen-
te a tentare la via imprenditoriale, dopo aver compiuto significative carrie-
re professionali alle dipendenze – e coloro che hanno titoli di studio più
elevati (la laurea), che registrano invece maggiori probabilità di successo,
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una volta compiuta la scelta di intraprendere. Oppure la distinzione, per
molti versi analoga, tra coloro che hanno accumulato nel corso della loro
vita professionale alle dipendenze soprattutto competenze di tipo tecnico-
produttivo – che più frequentemente sembrano maturare la determinazio-
ne per mettersi in proprio – e coloro che hanno invece acquisito soprat-
tutto competenze gestionali, organizzative o commerciali. Questi ultimi ri-
sultano decisamente meno numerosi dei primi, tra i nuovi imprenditori da
noi intervistati, ma sono relativamente più spesso titolari di imprese partico-
larmente dinamiche e di successo.

Un’ipotesi avanzata nello studio è che uno dei fattori differenzianti la pro-
pensione ad intraprendere possa essere il diverso grado con cui le attuali
(grandi) imprese riescono a soddisfare le esigenze di riconoscimento e cre-
scita dei soggetti operanti al loro interno ai vari livelli di qualificazione e nei
diversi ambiti organizzativi. Così, nelle funzioni di tipo tecnico le persone a
livello d’istruzione intermedio tenderebbero ad incontrare un “effetto soffit-
to” più spesso, o più presto, rispetto a quelle impiegate nelle funzioni ge-
stionali, organizzative e commerciali. A coloro che operano in questi ultimi
ambiti – specialmente se dotati di livelli d’istruzione superiori ai primi – po-
trebbero invece ancora essere offerte, o almeno promesse, consistenti pro-
spettive di progresso all’interno delle medesime organizzazioni aziendali.

Ciò spiegherebbe perché, dalle posizioni che in linea teorica e di fatto
possono essere ritenute più propizie ad uscite imprenditoriali di successo,
si verifichino flussi d’ampiezza relativamente minore. Ma consentirebbe an-
che di acquisire un’indicazione piuttosto precisa sul tipo di competenze che
tendono a risultare maggiormente carenti – e perciò più bisognose di com-
pensazione – nella componente imprenditoriale più numerosa. 

Comunque – con tutte le articolazioni che un’equilibrata considerazione dei
problemi di quantità e di qualità può suggerire – sono quelle indicate, non
altre, le categorie di soggetti verso le quali dovrebbero essere concepite e
realizzate misure di incentivo e sostegno alla scelta imprenditoriale; almeno
nelle realtà indagate e se si vogliono massimizzare le probabilità che le ri-
sorse investite generino ritorni positivi sul piano sia economico che sociale.

Anche sui tipi e sulle forme che devono assumere gli interventi di soste-
gno numerosi sono i dilemmi aperti. Ad alcuni di essi i risultati di questa
ricerca possono arrecare elementi di specificazione.

Di nuovo, si pone il problema di se e quanto peso si voglia riconoscere
ai giudizi ed ai desideri degli interessati, giusti o sbagliati che possano esse-
re a parere di altri.

In base alle risposte raccolte nel corso della ricerca, infatti, è emerso con
chiarezza che spesso non vi è coincidenza né tra problemi ritenuti più im-
portanti dagli intervistati e questioni più spesso poste in maggior risalto dal
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dibattito pubblico al riguardo, né tra il tipo di soluzioni verso cui si con-
centrano gli auspici e le aspettative degli interessati e il genere di interventi
e servizi su cui hanno teso ad indirizzarsi numerose iniziative pubbliche
concepite a sostegno dell’imprenditoria.

Dalle risposte dei nostri interlocutori si è vista emergere in modo netta-
mente prevalente la sottolineatura di due problemi particolarmente acuti
per le nuove imprese, con una tendenziale alterazione del loro peso a se-
conda delle diverse fasi del ciclo di vita aziendale: le difficoltà legate a li-
quidità e costo del denaro e le difficoltà legate all’ampliamento dei propri
sbocchi, in termini di mercati e clienti.

In particolare, i problemi di liquidità rappresentano un nodo particolar-
mente cruciale per la sopravvivenza delle nuove imprese subito dopo l’av-
vio, quando la continuità dell’offerta del prodotto o servizio per cui sono na-
te viene a dipendere dalla capacità di sostenere il “giro” finanziario legato
agli scambi con clienti e fornitori. I problemi di mercato si presentano in-
vece come il maggior vincolo della fase immediatamente successiva, quan-
do dalla capacità di espandere raggio e numero dei clienti viene a dipende-
re la possibilità di sviluppo ed espansione.

In effetti, l’avvio e la persistenza in condizioni di produzione in conto ter-
zi, così come il prevalente legame con il mercato locale, sono risultati tra i
fattori più spesso associati a dinamiche aziendali meno positive. 

Se ci si volesse basare sulle valutazioni degli interessati, perciò, è nelle due
direzioni indicate che dovrebbe concentrarsi massicciamente la ricerca e
l’approntamento di forme di interventi innovativi ed efficaci. Molto più che
in altre le quali, spesso poste in risalto nell’agenda del pubblico dibattito,
sembrano rivestire, se non un’importanza minore, certo un rilievo proble-
matico decisamente meno acuto agli occhi degli imprenditori intervistati: è
il caso, ad esempio, di tutte le questioni legate al costo, al reperimento ed
alla qualificazione del lavoro. 

Qualcosa di analogo si verifica nei confronti delle aree e del tipo di in-
terventi pubblici da cui ci si attendono contributi positivi di stimolo e di
sostegno all’imprenditoria. Il dibattito nella policy community ha teso sem-
pre più a valorizzare linee d’azione miranti a creare nuovi servizi di con-
sulenza e sostegno a nuovi imprenditori e nuove imprese, oppure nuove
opportunità, in un certo senso artificiali, di “incubazione” e “assistenza
neonatale” nei confronti di nuove iniziative (ad esempio, i parchi tecno-
logici). Come si è ricordato sopra, invece, gli intervistati assegnano ben po-
co rilievo a tali forme e misure di sostegno “esterno”. Molto più forte è la
loro richiesta di alleggerimenti e facilitazioni all’agire individuale, unita al-
la rivendicazione di una maggiore disponibilità e possibilità di accesso a
risorse essenziali al funzionamento e sviluppo delle loro imprese, della cui
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destinazione ed uso non paiono voler delegare ad altri la responsabilità.
Se si volesse aderire a tali indicazioni, allora, sembrerebbero delinearsi al-

cune principali direttrici lungo le quali ricercare e sperimentare corsi d’azio-
ne da parte dei soggetti pubblici per sostenere nuove iniziative imprendi-
toriali:
– offrire opportunità e servizi qualificati di formazione strettamente im-

prenditoriale a rinforzo soprattutto delle “vocazioni forti dei soggetti de-
boli”, ossia di quei soggetti (tipicamente il tecnico-impiegato, con diplo-
ma a indirizzo tecnico, giunto ad un punto pressoché apicale di una tipi-
ca carriera alle dipendenze) che tendono a percepire con maggior fre-
quenza e intensità lo stimolo a intraprendere un’attività indipendente, ma
che incontrano poi spesso difficoltà maggiori, rispetto a chi parte da li-
velli di qualificazione più elevati, a raggiungere gradi superiori di perfor-
mance aziendale;

– contribuire alla creazione ed allo sviluppo di servizi efficienti di sostegno
all’allargamento delle opportunità di mercato delle imprese, nuove e me-
no nuove, con l’intento soprattutto di fornire un aiuto specifico e consi-
stente nella fase in cui, dell’impresa avviata e relativamente consolidata, si
decidono le potenzialità di crescita e sviluppo, nel senso della scala d’at-
tività non meno che dell’orizzonte geografico degli sbocchi di riferimento;

– favorire la disponibilità e l’accesso alle risorse più necessarie ai nuovi im-
prenditori, in primo luogo quelle finanziarie, assumendo che, almeno
per un’ampia parte, “se la sbrighino da soli” nel ripartirne l’utilizzo fra le
diverse destinazioni possibili: incluso, ovviamente, l’acquisto di servizi
qualificati di consulenza e sostegno, sulla cui adeguata produzione ed of-
ferta le norme e gli incentivi pubblici potranno ugualmente prefiggersi
di influire positivamente. Una soluzione intermedia, e non incompatibi-
le con gli orientamenti emersi dagli imprenditori, potrebbe essere la for-
nitura di sostegni finanziari a destinazione vincolata quanto a tipo di ser-
vizi, ma libera nella scelta dei fornitori;

– dare nuove regole ai mercati: se non si aderisce ad una versione inge-
nua di laissez-faire, facilitazioni all’accesso ai mercati e nuove regole di
comportamento dovrebbero essere studiate congiuntamente, o interve-
nendo sui soggetti interessati o studiando forme di compensazione. Ri-
spetto a questo punto, un esempio significativo può riguardare i paga-
menti delle commesse: o si adotta una normativa alla francese, che pre-
vede multe per i ritardi, o si creano strutture che consentano alle imprese
di far fronte alla “crisi di liquidità” causata dai ritardi.

Nel complesso, comunque, un’indicazione “metodologica” fondamentale
che ci sembra meriti di essere sottolineata in conclusione è la necessità di
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approntare politiche orientate non ad una soluzione unica e migliore per
favorire lo sviluppo imprenditoriale, ma ad una pluralità di strumenti orien-
tati in modo privilegiato a diverse categorie di soggetti. Nella definizione
delle linee di differenziazione rilevanti, accanto ad attributi personali degli
imprenditori o strutturali delle imprese, andrebbe riconosciuto un peso no-
tevole alla dimensione trasversale rappresentata dal ciclo di vita aziendale:
un riferimento che la ricerca ha mostrato capace di porre in risalto proble-
mi diversi, o diversamente rilevanti.

Tenere conto anche di questa possibile linea di articolazione dei sogget-
ti potenzialmente destinatari potrebbe consentire alle politiche pubbliche
(ma – perché no? – anche all’azione degli operatori privati e associativi) di
predisporre interventi differenziati, capaci di aderire con maggior perti-
nenza ed efficacia ai nodi più problematici che condizionano le differenti
fasi del ciclo di vita delle imprese.

Alcuni strumenti, perciò, assumendo una configurazione assolutamente
“ordinaria”, dovrebbero mirare in primo luogo a favorire la sopravvivenza
dopo l’avvio e la successiva crescita delle imprese che nascono sponta-
neamente. Altri dovrebbero prefiggersi di incentivare o rendere più agevole
l’assunzione e l’esercizio del ruolo imprenditoriale soprattutto a quei sog-
getti cui l’esperienza attribuisce maggiori potenzialità di realizzare un mi-
glior equilibrio tra propensione ad intraprendere e probabilità di successo.

Politiche generiche di incentivo indifferenziato alla “nascita” di nuove ini-
ziative, invece, non sembrano promettenti di per sé, né opportune nei ri-
guardi delle imprese esistenti.
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Capitolo IV

I nuovi imprenditori

49

4.1. Profili personali e percorsi professionali

Gli imprenditori intervistati, che hanno creato una nuova impresa negli
ultimi dieci anni a Torino o nell’Albese, sono in larga prevalenza maschi (le
donne sono risultate solo 8 su 100), pervenuti a questa attività verso la mez-
za età, dopo una carriera di lavoro piuttosto lunga, prevalentemente alle di-
pendenze: subito prima di diventare imprenditori, 24 erano operai o tecni-
ci, 37 impiegati o dirigenti, 35 lavoratori autonomi di vario genere. Solo 4
su 100 hanno avviato la propria impresa senza alcuna esperienza prece-
dente significativa. 

La tabella 4.1 mostra in dettaglio le ultime posizioni lavorative degli in-
tervistati, prima della costituzione dell’impresa attuale1.

Tabella 4.1. Ultima occupazione degli intervistati, prima della costituzione dell’impresa

Torino Alba Totale

V.A. % V.A. % V.A. %

Operaio 16 108,6 38 126,7 114 114,0
Tecnico 10 014,3 30 130,0 110 110,0
Impiegato 13 018,6 33 110,0 116 116,0
Dirigente 17 024,3 34 113,3 121 121,0
Lavoratore autonomo 13 018,6 35 116,7 118 118,0
Imprenditore 11 015,7 36 120,0 117 117,0
Nessuna attività 10 100,0 34 113,3 104 104,0

Totale 70 100,0 30 100,0 100 100,0

1 Per quanto concerne in specifico le donne imprenditrici, 3 di esse provengono da un lavoro co-
me operaie comuni, 1 come impiegata e 4 come lavoratrici autonome, imprenditrici o affiancate
nell’impresa di famiglia.



Risulta con molta evidenza il peso relativamente minore delle esperienze
di lavoro dipendente in posizioni medio-inferiori rispetto a quelle superio-
ri, spesso conseguite a seguito di consistenti percorsi di carriera, insieme al-
la forte incidenza delle esperienze di tipo autonomo-imprenditoriale. 

Sono questi, tra i dati emersi dall’indagine, quelli che qualificano in pri-
ma istanza la tipologia di imprenditori incontrati nel corso della ricerca,
confermando peraltro quanto evidenziato da studi svolti altrove: general-
mente, i nuovi imprenditori non sono giovani, né in senso anagrafico né
in senso professionale.

Più precisamente, il 47% degli intervistati ha creato la propria azienda in
un’età compresa fra 36 e 45 anni, il 20% dopo i 45 anni.

L’età alla creazione tende a diventare più elevata fra gli ex lavoratori di-
pendenti, rispetto agli ex autonomi: per i primi l’età 36-45 anni diventa netta-
mente maggioritaria, mentre il 46% dei secondi dichiara di aver avviato l’at-
tuale iniziativa ad un’età inferiore a 36 anni.

Tabella 4.2. Età alla creazione degli intervistati per occupazione precedente

Età alla Operaio o Impiegato o Autonomo o Nessuna Totalecreazione tecnico dirigente imprenditore

V.A. % V.A. % V.A. % V.A. % V.A. %

Fino a 35 anni 16 125,0 18 121,6 16 145,7 3 175,0 133 133,0
Da 36 a 45 anni 15 162,5 20 154,1 11 131,4 1 125,0 147 147,0
46 anni e oltre 13 112,5 19 124,3 18 122,9 – – 120 120,0

Totale 24 100,0 37 100,0 35 100,0 4 100,0 100 100,0

Tabella 4.3. Titolo di studio degli intervistati per età alla creazione delle imprese

Età alla Licenza media Diploma Laurea Totale
creazione

V.A. % V.A. % V.A. % V.A. %

Fino a 35 anni 15 115,2 19 140,4 18 144,4 32 132,7
Da 36 a 45 anni 17 151,5 22 146,8 17 138,9 46 146,9
46 anni e oltre 11 133,3 16 112,8 13 116,7 20 120,4

Totale 33 100,0 47 100,0 18 100,0 98 100,0

Si manifesta inoltre una relazione inversa tra titolo di studio e età alla
creazione: i soggetti con titolo più basso hanno avviato la propria impresa
ad un’età più avanzata rispetto ai laureati.

A quest’ultimo proposito, è opportuno fornire qui un’altra delle informa-
zioni più efficaci per abbozzare un primo profilo dei soggetti intervistati. Il
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livello medio di scolarizzazione degli imprenditori del campione non risul-
ta particolarmente elevato, in linea con i risultati di altre ricerche2.

Figura 4.1. Titolo di studio degli intervistati
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In particolare, 20 imprenditori su 100 hanno dichiarato un titolo di studio
non superiore alla licenza media inferiore, 13 lo stesso titolo integrato da qua-
lifiche della formazione professionale, 41 un diploma di scuola media supe-
riore ad indirizzo tecnico. Pari a 18 su 100 risulta il peso dei laureati: una quo-
ta che, se è certamente superiore a quella media della popolazione o degli
occupati, non sembra però particolarmente elevata in rapporto all’alto peso
che si è deliberatamente assegnato nel campione a settori avanzati dell’in-
dustria e dei servizi. Al contrario, anche in un gruppo selezionato verso l’al-
to come il nostro, sembra trovare conferma l’ipotesi secondo cui non sono i
livelli d’istruzione più elevati – e perciò i percorsi formativi di livello univer-
sitario – quelli da cui provengono prevalentemente gli imprenditori, nel pe-
riodo più recente come nei decenni precedenti, in Piemonte come altrove3.

2 Si vedano, ad esempio, Maglione, Michelsons, Rossi, (1990) e Cciaa-Unione Industriale Torino,
(1987), Brusco, Solinas (1992). Molto differenti appaiono invece, sotto questo profilo, le risultanze
di una recentissima ricerca (non ancora pubblicata) sui nuovi imprenditori in provincia di Biella.
3 Secondo una recente ricerca sull'universo delle nuove imprese in Emilia Romagna, i titolari lau-
reati sarebbero pari al 3,2% del totale e all’11,4% delle sole società di capitali, nell’industria mani-
fatturiera. I valori corrispondenti per il settore dei servizi alle imprese salirebbero, rispettivamen-
te, al 22,3 e al 33,5%. Anche in quella regione, per le imprese più strutturate (società di capitali),
il titolo di studio relativamente prevalente fra i titolari è il diploma quinquennale ad indirizzo tec-
nico (Brusco, Salinas, cit., p.55).

Licenza media Qualifica f.p. Diploma Laurea
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Tabella 4.4. Titolo di studio degli intervistati per area

Torino Alba Totale

V.A. % V.A. % V.A. %

Licenza elementare 11 111,4 11 113,3 112 112,0
Licenza media 19 112,9 19 130,0 118 118,0
Qualifica professionale 19 112,9 14 113,3 113 113,0
Diploma tecnico o comm. 31 144,3 10 133,3 141 141,0
Laurea 15 121,4 13 110,0 118 118,0
Altro 15 117,1 13 110,0 118 118,0

Totale 70 100,0 30 100,0 100 100,0

Va comunque notato come, al diminuire dell’età degli imprenditori, cre-
sca la percentuale di quanti hanno conseguito diploma di scuola media su-
periore o laurea. È plausibile supporre che ciò possa dipendere sia dal dif-
ferente livello medio di scolarizzazione che caratterizza le diverse genera-
zioni, sia dai più elevati fabbisogni formativi necessari nel periodo più re-
cente per avviare e gestire un’impresa. 

Tabella 4.5. Titolo di studio degli intervistati per anno di costituzione delle imprese

Anno di Media o qualif. Diploma Laurea Totale

costituzione V.A. % V.A. % V.A. % V.A. %

Prima del 1986 16 23,1 13 50,0 17 26,9 26 100,0
1986-1989 18 34,0 28 52,8 17 13,2 53 100,0
1990-1993 19 47,4 16 31,6 14 21,1 19 100,0

Totale 33 33,7 47 48,0 18 18,4 98 100,0

Quest’ultima ipotesi, però, non trova conferme nei nostri dati: confron-
tando l’anno di costituzione delle imprese col titolo di studio dei loro tito-
lari sembrerebbe addirittura che il peso dei soggetti privi di diploma di
scuola media superiore sia più alto nel triennio 1990-93, rispetto alla se-
conda metà degli anni ’80, soprattutto a discapito dei diplomati. 

Tuttavia, poiché si verifica nel frattempo una modifica del peso delle due
aree considerate, a vantaggio di quella che vedremo caratterizzata da mi-
nori livelli di scolarizzazione, tale risultato non può essere enfatizzato. 

Si vedrà inoltre, successivamente, come l’importanza del possesso di un
titolo di studio corrispondente alla laurea tenda a essere richiamata dalla
frequenza con cui tale condizione risulta associata a migliori prestazioni da
parte delle imprese, soprattutto nei settori più evoluti.

Dal punto di vista dei contenuti formativi acquisiti nel corso degli studi,
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va sottolineato come, nella maggioranza dei casi si sia trattato di conoscen-
ze d’orientamento tecnico e di livello intermedio.

La predominanza di soggetti con diploma ad indirizzo tecnico appare
coerente con un percorso professionale inizialmente orientato al lavoro di-
pendente con prospettive di crescita professionale, solo in seguito “devia-
to” verso la scelta imprenditoriale. Questo percorso, peraltro, ha probabil-
mente avuto una maggiore frequenza nell’area metropolitana torinese (44%
dei titoli) che nell’area di Alba (1/3 dei titoli), per ragioni sia culturali che
di opportunità concrete di lavoro.

Anche sotto aspetti più generali la variabile territoriale sembra rivestire im-
portanza. In particolare, nell’Albese i livelli medi d’istruzione appaiono deci-
samente più bassi: metà del campione non ha raggiunto il diploma di scuo-
la media superiore e solo il 10% ha conseguito una laurea. A Torino, invece,
i non diplomati sono soltanto il 27,1%, mentre i laureati raggiungono il 21,1%.

Benché ad un confronto diretto facciano ostacolo le differenze nella com-
posizione settoriale dei due sottogruppi, sembra innegabile l’evidenza di
una scolarizzazione nettamente maggiore nell’area metropolitana, anche se
dovuta più al maggior peso dei diplomati che a quello dei laureati.

Altre differenze significative emergono dal confronto tra le due aree ter-
ritoriali.

In generale, il campione albese presenta un’età media inferiore: un quin-
to degli imprenditori albesi è nato negli anni ’60, contro il 7% di quelli tori-
nesi4. Al momento dell’intervista, metà degli albesi avevano oltre quarant’an-
ni, rispetto ai due terzi dei torinesi (ben il 50% dei secondi è nato negli an-
ni ’40). Al momento della creazione della propria impresa il 40% degli im-
prenditori albesi aveva meno di 36 anni, rispetto al 30% dei torinesi.

Ciò parrebbe testimoniare della necessità, a Torino, di una esperienza la-
vorativa ancor più lunga per acquisire le risorse tecniche ed economiche e
maturare le motivazioni personali e professionali necessarie a far compie-
re la scelta imprenditoriale.

L’area di Alba presenta differenze rispetto a Torino anche per quanto con-
cerne il sesso, la provenienza professionale e l’origine geografica degli im-
prenditori esaminati. A Torino sono stati intervistati unicamente dei maschi
(con l’eccezione della figlia di un imprenditore, che lo affianca in azienda),
mentre un imprenditore albese su quattro è donna.

Dal punto di vista delle esperienze professionali di provenienza la diffe-
renza più significativa riguarda il maggior peso relativo detenuto a Torino
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dagli ex impiegati e dirigenti (43% del totale), a fronte di una maggior po-
larizzazione nell’Albese sulle categorie degli ex lavoratori autonomi (37%)
e degli ex operai o tecnici (27%).

In sintesi, perciò, si può dire che, pur nell’ambito di alcuni tratti generali ri-
chiamati in precedenza, i confronti su base territoriale fanno emergere profi-
li e percorsi di neo-imprenditori differenziati in misura non trascurabile: men-
tre a Torino tende ad emergere come predominante la figura di un ex impie-
gato o dirigente, con titolo di studio medio-superiore ad indirizzo tecnico ed
un’età medio-alta, nell’Albese tendono a configurarsi soggetti più giovani ma
meno scolarizzati, provenienti soprattutto da esperienze di lavoro autonomo
oppure, in seconda battuta, da attività alle dipendenze in posizioni operaie.

Come si vedrà, a tali differenze se ne aggiungeranno altre riguardanti aspet-
ti rilevanti del processo di creazione delle imprese, al punto da incoraggiare
la formulazione di ipotesi interpretative basate sull’operare di differenti mec-
canismi e modelli di proliferazione imprenditoriale, in aree diversamente
connotate come quelle prese in conto da questo studio.

Per quanto concerne la provenienza geografica degli intervistati, assume
rilevanza il carattere metropolitano di Torino, crocevia di movimenti migra-
tori significativi. Mentre nell’Albese gli imprenditori nati fuori della provin-
cia di appartenenza (Cuneo) sono soltanto otto su trenta e quelli nati fuo-
ri dalla regione sono soltanto due, nell’area di Torino i nativi sono solo il
43% e i piemontesi, globalmente, non raggiungono i due terzi.

Le regioni di provenienza di questi imprenditori sono quelle tipiche di
origine dei flussi migratori indotti dalle passate ondate di sviluppo dell’in-
dustria locale: il Veneto e le regioni meridionali.

Tabella 4.6. Provincia di nascita degli intervistati e dei loro genitori

Intervistato Padre Madre

V.A. % V.A. % V.A. %

Torinesi
Torino 130 142,9 119 127,1 117 124,3
Cuneo 110 114,3 110 114,3 111 115,7
Altrove 130 142,9 141 158,6 142 160,0
Totale 170 100,0 170 100,0 170 100,0

Albesi
Torino 114 113,3 113 110,0 111 113,3
Cuneo 122 173,3 120 166,7 120 166,7
Altrove 114 113,4 117 123,3 119 130,0
Totale 130 100,0 130 100,0 130 100,0

Totale
Torino 134 134,0 122 122,0 118 118,0
Cuneo 132 132,0 130 130,0 131 131,0
Altrove 134 134,0 148 148,0 151 151,0

Totale 100 100,0 100 100,0 100 100,0
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Totalmente assenti dall’intero campione sono imprenditori – e familiari –
provenienti da regioni sviluppate e limitrofe, come Liguria, Emilia e Lom-
bardia, mentre fra le altre province piemontesi non si registrano che singo-
li casi di imprenditori originari di Alessandria, Asti e Vercelli.

Se si considera anche la provincia di nascita dei genitori, si ha ulteriore
conferma del maggior radicamento locale per il campione albese: il 66,7%
ha il padre nato nella stessa provincia in cui è attualmente localizzata l’im-
presa. Degli imprenditori dell’area metropolitana torinese, invece, solo il
27,1% ha il padre nato in provincia di Torino. Allargando la considerazio-
ne all’intera regione, risulta che, accanto al 34,3% di “torinesi” nati fuori dei
confini del Piemonte, vi è un altro 10% di figli di immigrati da altre regio-
ni. Si avvicina perciò al 45% la quota di nuovi imprenditori torinesi degli
anni ’90 che possono essere ritenuti immigrati, direttamente o indirettamen-
te, dall’esterno della regione.

Considerando invece l’origine sociale degli intervistati, le professioni pater-
ne più diffuse sono quelle tipiche del lavoro dipendente di fabbrica – operaio
e impiegato – mentre appare consistente il gruppo dei lavoratori autonomi:
commercianti, artigiani e agricoltori sono pari al 30% del campione. 

Va così sottolineato un altro riscontro significativo ai fini di una valuta-
zione generale: i nuovi imprenditori degli anni ’90 non sono generalmen-
te “eredi” ma “creatori” d’imprese. Sono inoltre protagonisti di significativi
percorsi di mobilità sociale, sia sul piano personale sia su quello interge-
nerazionale: 24 imprenditori su 100 sono figli di operai, 17 sono figli di con-
tadini. Solo in 13 casi i padri erano già imprenditori. 

Anche sotto il profilo professionale, i genitori degli intervistati presenta-
no differenziazioni territoriali (fra le due aree indagate): a parte la presen-
za di un nucleo relativamente più consistente di padri (e madri) agricolto-
ri fra gli originari della provincia di Cuneo, in coerenza con una delle vo-
cazioni tradizionali di quel territorio, ad Alba risultano decisamente più nu-
merosi i genitori artigiani e commercianti, mentre sono decisamente meno
frequenti gli operai (e, in minor misura, gli impiegati).

Può essere curioso segnalare che, nel gruppo delle 8 imprenditrici intervi-
state ad Alba (le uniche donne del campione), 5 padri e 4 madri hanno
svolto l’attività di agricoltori, mentre due genitori sono stati operai comuni
e 2 madri casalinghe. Il livello di istruzione delle 8 imprenditrici è in 5 ca-
si quello della licenza media inferiore, in 3 casi del diploma.

Secondo l’opinione di un’intervistatrice residente nell’area albese, il fe-
nomeno delle donne imprenditrici, spesso provenienti da famiglie che pos-
seggono ancora un’attività agricola, starebbe diffondendosi recentemente.
Almeno con riferimento al nostro limitato numero di osservazioni, sem-
brerebbe ricevere conferme l’ipotesi secondo cui l’origine familiare, se non
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Tabella 4.7.  Professione dei genitori degli intervistati

Padre Madre

Torino Alba Totale Torino Alba Totale

V.A. % V.A. % V.A. % V.A. % V.A. % V.A. %

Imprenditore 10 114,3 33 110,0 113 113,0 12 112,9 11 113,3 113 113,0
Dirigente 15 117,1 32 116,7 117 117,0 10 110,0 10 110,0 110 110,0
Impiegato, pubb. dipendente 12 117,1 34 113,3 116 116,0 13 114,3 12 116,7 115 115,0
Operaio 21 130,0 33 110,0 124 124,0 13 114,3 11 113,3 114 114,0
Commerciante, artig. 15 117,1 37 123,3 112 112,0 14 115,7 15 116,7 119 119,0
Agricoltore 19 112,9 38 126,7 117 117,0 15 117,1 17 123,3 112 112,0
Casalinga 10 110,0 30 110,0 110 110,0 51 172,9 13 143,3 164 164,0
Altro 18 111,4 33 110,0 111 111,0 12 112,9 11 113,3 113 113,0

Totale 70 100,0 30 100,0 100 100,0 70 100,0 30 100,0 100 100,0



la pratica diretta del lavoro autonomo in agricoltura (ma anche nel com-
mercio e nell’artigianato), avrebbe rappresentato in aree decentrate un fer-
tile terreno di coltura di attitudini, risorse e competenze imprenditoriali poi
trasferite in altri settori.

Più netto appare invece un percorso di mobilità intergenerazionale dal la-
voro dipendente in posizione subordinata all’attività imprenditoriale nell’area
di Torino, dove il 30% degli intervistati proviene da una famiglia operaia ed
il 17% da un genitore impiegato.

Tabella 4.8. Livello di scolarità degli intervistati per esperienza lavorativa precedente

Licenza media Diploma Laurea Totale

Operaio, tecnico 15 7 2 24
– in percentuale 62,5 29,2 8,3 100,0

Dirigente, impiegato 8 21 7 36
– in percentuale 22,2 58,3 19,4 100,0

Lav. autonomo, imprend. 10 17 8 35
– in percentuale 28,6 48,6 22,9 100,0

Nessuna attività – 2 1 3
– in percentuale – 66,7 33,3 100,0

Totale 33 47 18 98
– in percentuale 33,7 48,0 18,4 100,0

Relazioni piuttosto prevedibili emergono fra titolo di studio acquisito e
esperienze professionali precedenti la scelta imprenditoriale. Gli ex operai
o tecnici sono per oltre il 62% titolari di licenza media o qualifica profes-
sionale, mentre gli ex lavoratori autonomi mostrano una distribuzione tra i
livelli d’istruzione appena superiore alla media. I più scolarizzati sono gli
ex impiegati e dirigenti, ma anch’essi più per effetto di un maggior nume-
ro di diplomati (58,3%) che di laureati (19%). Dei 4 imprenditori senza pre-
cedente esperienza professionale, 3 hanno il diploma e 1 la laurea.

In entrambe le aree considerate sembra esistere una certa relazione fra la
condizione professionale paterna (le madri sono per lo più casalinghe) e il per-
corso scolastico e lavorativo seguito dagli intervistati: relazione spiegabile sia
in termini di valori e aspirazioni trasmessi ai figli, sia in termini di opportunità
di iter scolastico e, quindi, di carriera. Anche qui, però, non tutto è lineare.

Circa il 90% dei figli di imprenditori, dirigenti e impiegati privati e pub-
blici ha conseguito almeno un diploma di scuola media superiore e ha avu-
to un’esperienza di lavoro autonomo (44%) o come “colletti bianchi” (39%).
I figli di lavoratori autonomi hanno un passato lavorativo simile, benché a
proporzioni invertite (41% impiegati e dirigenti, 31% autonomi). I loro per-
corsi scolastici, però, sono stati decisamente più brevi: quasi il 60% dei fi-
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gli di lavoratori autonomi si è fermato prima di conseguire un diploma.
Diversamente, i figli di operai hanno conseguito titoli di studio mediamen-
te più elevati degli autonomi (quasi il 60% ha raggiunto un diploma o una
laurea), ma hanno percorso più spesso carriere operaie (42%), anziché au-
tonome o impiegatizie (circa il 30% ciascuna).

Si potrebbe da ciò ricavare che, se la scelta imprenditoriale continua a
rappresentare una via di mobilità ascendente anche per figli di operai; a
questi, tuttavia, è oggi richiesto un background formativo non inferiore al-
la media e, ciò nonostante, una disponibilità a percorrere lunghi tratti
d’esperienza professionale in posizioni subordinate del lavoro dipendente.

Sempre in tema di esperienze formative, merita di essere segnalato che
37 intervistati su 100 (11 albesi e 26 torinesi) risultano aver partecipato a
corsi formativi integrativi della istruzione scolastica o propedeutici alla scel-
ta imprenditoriale. Nella maggioranza dei casi si è trattato di corsi tecnici,
spesso legati alle esigenze di aggiornamento esistenti in determinati setto-
ri (in particolare quelli dell’elettronica e dell’informatica), ma vanno anche
registrati 4 corsi di formazione imprenditoriale, 10 gestionali e 8 finanziari,
più direttamente connessi ai bisogni del futuro imprenditore.

Tabella 4.9. Professione del padre per titolo di studio del figlio (intervistato)

Professione Media o qualif. Diploma Laurea Totale

del padre V.A. % V.A. % V.A. % V.A. %

Imprend., dirig. 12 10,5 10 52,7 17 36,8 19 100,0
Impiegato, pubb. dipend. 12 12,5 11 68,8 13 18,8 16 100,0
Operaio 10 41,7 11 45,8 13 12,5 24 100,0
Lav. autonomo 17 58,6 10 34,5 12 16,9 29 100,0
Altro 11 12,5 14 50,0 13 37,5 18 100,0

Totale 32 33,3 46 47,9 18 18,8 96 100,0

Tabella 4.10. Professione del padre per precedente occupazione del figlio (intervistato)

Occupazione precedente del figlio

Professione Operaio Impiegato Autonomo
del padre o tecnico o dirigente o imprenditore Nessuna Totale

V.A. % V.A. % V.A. % V.A. % V.A. %

Imprend., dirig. – – 17 35,0 11 55,0 2 10,0 20 100,0
Impiegato,
pubb. dipend. 14 25,0 17 43,8 15 31,3 – – 16 100,0
Operaio 10 41,7 17 29,2 17 29,2 – – 24 100,0
Lav. autonomo 17 24,1 12 41,4 19 31,0 1 13,4 29 100,0
Altro 11 11,1 14 44,4 13 33,3 1 11,1 19 100,0

Totale 22 22,4 37 37,8 35 35,7 4 14,1 98 100,0
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Resta comunque difficile appurare quali e quanti corsi, fra quelli dichia-
rati dagli intervistati, siano stati effettivamente finalizzati alla scelta im-
prenditoriale, oppure si siano inseriti più genericamente nel loro percorso
di crescita professionale.

Prevedibile, ma ugualmente significativa, è la relazione nettamente cre-
scente fra titolo di studio e probabilità di aver partecipato a corsi di for-
mazione extra-scolastici: 55,6% dei laureati, 42,6% dei diplomati, 27,3% dei
titolari di licenza media. Dovrebbe essersi trattato perciò, probabilmente,
assai più di formazione integrativa del tipo di qualificazione già detenuta,
anziché sostitutiva del livello di istruzione carente. Ciò viene confermato e
qualificato dalla circostanza che siano stati dichiarati corsi di formazione dal
54,1% degli ex impiegati e dirigenti, dal 31,4% degli ex autonomi e dal so-
lo 25% degli ex operai. 

Più della formazione scolastica e integrativa, comunque, è proprio attra-
verso il particolare percorso professionale precedente che l’imprenditore
sembra avere accumulato le risorse conoscitive e maturato le esperienze
fondamentali in base alle quali operare la propria scelta.

Al di là delle specifiche posizioni professionali precedenti la scelta im-
prenditoriale – di cui si è discusso in precedenza – da interviste e colloqui
sono emersi altri dati, non meno interessanti, relativi al curriculum profes-
sionale degli intervistati.

La maggioranza degli intervistati – soprattutto a Torino dove sono evi-
dentemente maggiori le opportunità di cambiare lavoro e più difficile il sal-
to verso l’imprenditoria – ha svolto più di un’attività nel corso della sua car-
riera, sia all’interno del lavoro dipendente, sia sempre come autonomo sia,
infine, passando dal lavoro dipendente a quello autonomo prima di crea-
re un’impresa5.

Inoltre, se un curriculum basato unicamente sul lavoro dipendente ri-
guarda il 65,7% degli intervistati a Torino6, esso corrisponde solo al 50% dei
casi nell’Albese. Un’esperienza esclusivamente nel lavoro autonomo riguar-
da, in entrambe le aree, un quarto degli intervistati.

Sono risultati molto frequenti, in particolare, i casi in cui l’inizio dell’espe-
rienza lavorativa ha avuto luogo in età piuttosto giovane e in posizioni pro-
fessionali molto modeste (apprendista, operaio), per poi proseguire – ma-
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no operato in attività analoghe a quelle svolte come dipendenti, altri hanno fatto i consulenti.
6 Il dato corrisponde quasi perfettamente a quello fornito dalla ricerca Creare imprese, secondo la
quale i nuovi imprenditori con un passato di lavoro dipendente erano pari al 65,6% del totale nel
periodo 1982-85. Di essi la metà erano ex operai, un terzo ex impiegati.



gari attraverso l’acquisizione di qualifiche professionali o diplomi, in azien-
da o in corsi serali – fino ai livelli più elevati del lavoro dipendente (im-
piegati, dirigenti). Oppure verso attività autonome di vario tipo e natura:
dal commerciale alla consulenza, fino all’affiancamento in qualità di socio
di altri imprenditori, non escluso il precedente datore di lavoro.

Un dato che risalta – anche a proposito di coloro che hanno dichiarato
attività precedenti solo nel lavoro autonomo – è una notevole propensio-
ne alla mobilità, professionale e aziendale, durante la precedente espe-
rienza professionale di molti intervistati: ciò che può essere correlato sia a
logiche inerenti le specifiche attività lavorative svolte, sia a tratti del carat-
tere e della personalità degli specifici individui finiti sotto osservazione.

Nei confronti di imprenditori che sono arrivati alla scelta imprenditoriale
dopo ed attraverso un consistente percorso lavorativo in altri ruoli, diven-
ta rilevante chiedersi quanto di particolarmente utile alla nuova attività
professionale sia stato da essi acquisito e, per così dire, esportato dalle pre-
cedenti. Ciò può aiutare tanto a qualificare il contenuto delle esperienze
di riferimento, quanto a specificare le caratteristiche prevalenti con cui gli
intervistati si sono (o ritengono di essersi) affacciati alla carriera impren-
ditoriale.

A tutti gli intervistati è stata posta una domanda relativa al tipo di risorse
accumulate nel corso delle precedenti esperienze di lavoro che a loro pa-
rere sono risultate più utili ai fini dell’avvio di una propria impresa.

Stando alle loro dichiarazioni, le risorse utili accumulate dai neo-impren-
ditori nel corso delle attività precedenti riguardano soprattutto “conoscen-
ze tecnologiche” (segnalate dal 56% degli intervistati), “capacità di lavoro”
(40% di segnalazioni), “competenze organizzative e gestionali” (35%). Pe-
so decisamente minore viene riconosciuto alle “conoscenze di mercato e
commerciali” (26%).

Se ci si concentra soltanto sulla risorsa professionale ritenuta la più impor-
tante (era stato richiesto di indicarne due, in ordine di importanza), si con-
stata che le “conoscenze tecnologiche” sono indicate dalla maggioranza as-
soluta (ed in misura identica: 52%) tanto dagli ex operai e tecnici quanto
dagli ex impiegati e dirigenti. Gli ex autonomi tendono invece ad assegnare
uguale peso (40% circa) sia alle conoscenze tecnologiche sia alle “cono-
scenze organizzative, gestionali e commerciali”.

Ancor più imprevedibilmente, l’indicazione a favore delle “conoscenze
tecnologiche” aumenta nettamente e regolarmente al crescere del titolo di
studio (oltre che all’aumentare dell’età): dal 38,7% dei titolari di licenza me-
dia al 45,5% dei diplomati al 70,6% dei laureati. Quello a cui ci si intende
riferire, perciò, deve essere effettivamente di know-how specialistico di li-
vello elevato, non semplici abilità di tipo tecnico.
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Queste ultime è probabile siano piuttosto comprese in un altro tipo di
risorse professionali utili acquisite nel corso delle esperienze di lavoro pre-
cedenti: quelle “capacità di lavoro” che, insieme allo “spirito imprenditoria-
le”, risultano ottenere un volume di segnalazioni decrescente all’aumenta-
re del livello di istruzione (dal 6% dei laureati al 39% dei titolari di licen-
za media).

Figura 4.2. Risorse professionali utili all’avvio
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In sintesi, pertanto, sembra possibile concludere che il valore principale
che gli ex lavoratori dipendenti riconoscono alla propria esperienza profes-
sionale precedente, ai fini dell’avvio di un’attività imprenditoriale, risieda
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Tabella 4.11. Principale risorsa professionale accumulata nell’attività precedente dagli in-
tervistati per occupazione precedente e titolo di studio

Conoscenze Conoscenze Capacità
tecnologiche organizzative, di lavoro, spirito Totale

gest., comm. imprenditor.

Occupazione precedente

Operaio o tecnico 12 2 9 23
– in percentuale 52,2 8,7 39,1 100,0

Impiegato o dirigente 19 12 5 36
– in percentuale 52,8 33,3 13,9 100,0

Autonomo o imprenditore 13 13 7 33
– in percentuale 39,4 39,4 21,2 100,0

Titolo di studio

Licenza media 12 7 12 31
– in percentuale 38,7 22,6 38,7 100,0

Diploma 20 15 9 44
– in percentuale 45,5 34,1 20,5 100,0

Laurea 12 4 1 17
– in percentuale 70,6 23,5 5,9 100,0

Totale 44 26 22 92
– in percentuale 47,8 28,3 23,9 100,0

Di più incerta valutazione può essere il contenuto dell’esperienza matura-
ta nei vari ambiti del lavoro autonomo: mentre certi percorsi (ad esempio
l’attività di consulente) possono aver fornito risorse professionali diretta-
mente utilizzabili dal neo-imprenditore, altre (nel commercio o in agricoltu-
ra) è probabile siano risultate meno significative per la nuova attività, in ter-
mini di contenuto. In questi casi, però, può aver giocato soprattutto la voca-
zione o attitudine all’iniziativa indipendente e personale, insieme a capaci-
tà organizzative (anche auto-organizzative) certamente comuni a settori d’at-
tività differenti.

A conferma di ciò può servire una verifica sui soggetti che hanno indicato
una risorsa particolare: lo “spirito imprenditoriale”. Tra prima e seconda scel-
ta, 16 imprenditori dichiarano di aver acquisito tale risorsa nel corso della lo-
ro precedente esperienza professionale e di averla utilizzata con profitto
nell’ambito della nuova: si tratta principalmente di soggetti provenienti da oc-
cupazioni di tipo autonomo (9), con livelli di istruzione intermedi (8). 

Il riferimento a quest’ultima risorsa, però, induce ad allargare il discorso
dalle abilities acquisite alle attitudini maturate dagli intervistati prima di
creare la propria impresa.
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4.2. Motivazioni e prospettive

Se, come sembra risultare dai questionari e dalle interviste in profondità,
il progetto imprenditoriale si è fatto strada nella mente di molti fra gli inter-
vistati solo dopo numerosi anni di lavoro prestato sotto altre forme, allora
diventa importante sottolineare come le risorse conoscitive, le competenze
accumulate in precedenza siano una variabile per così dire “strumentale” ri-
spetto a una scelta che implica altri registri valutativi e progettuali.

In altri termini, se l’opportunità di diventare imprenditore non costituiva
il fine esplicito delle precedenti scelte professionali di gran parte degli in-
tervistati, allora il fatto di aver accumulato determinate capacità e cono-
scenze diventa una risorsa per la costituzione dell’impresa solo dopo che
il soggetto abbia maturato tale decisione.

Con questa considerazione si entra, pertanto, nel campo delle motivazioni
individuali che, per la più parte dei casi, rinviano a sostanziali insoddisfa-
zioni nel modo di lavorare sperimentato in precedenza.

Figura 4.3. Le principali motivazioni alla scelta di diventare imprenditore.
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Le risposte alla domanda sulle principali motivazioni individuali alla scel-
ta d’intraprendere, infatti, si presentano come il riflesso di una percezione
negativa, frustrante, dei contenuti dell’esperienza lavorativa precedente e
delle modalità del suo espletamento: se indipendenza sul lavoro e oppor-
tunità di accrescimento professionale hanno costituito la “molla” fonda-
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mentale della scelta imprenditoriale per tre quarti degli intervistati7 è proba-
bile che non fossero adeguatamente soddisfatte nella posizione di partenza.

Diversamente, motivazioni relative al contesto sociale (proseguimento del-
l’azienda di famiglia, ricerca di una posizione sociale più elevata o di un reddi-
to maggiore), o a una logica di “calcolo economico razionale” (impiego di ca-
pitali, sfruttamento di conoscenze di mercato) appaiono valide solo per pochi8.

Va sottolineato, inoltre, come la motivazione “accrescimento professiona-
le” non sia da intendersi univocamente come una strategia di miglioramen-
to delle proprie skills al pari di quanto potrebbe fare un soggetto che si of-
fra sul mercato del lavoro. Piuttosto, molti intervistati hanno qualificato la
loro risposta esplicitando gli aspetti quasi “edonistici”, o almeno espressivi,
della “professione”: è il “gusto di far crescere bene qualcosa”, dalla conce-
zione del prodotto alla sua affermazione sul mercato, o ancora il “piacere”
di trovare una soluzione tecnica a un problema, a connotare i contenuti
motivazionali di tale tipo di scelta imprenditoriale; ed è per garantirsi que-
sto spazio operativo che l’autonomia sul lavoro diventa fondamentale9.

Appaiono inoltre significativi i seguenti riscontri generali:
– in un quarto dei casi autonomia e professione sono unite a una motiva-

zione direttamente economica, di miglioramento del proprio reddito;
– in nessun caso la scelta imprenditoriale è stata definita un ripiego rispetto

all’impossibilità di trovare lavoro dipendente, e solo in 8 casi la risposta
al rischio percepito di perdere il lavoro;

– lo sviluppo di un’idea originale, che vedremo successivamente indicato
da molti come “occasione” di creazione dell’azienda, solo in un terzo dei
casi è stato indicato anche come “motivazione” di tale scelta: così, solo
un terzo degli imprenditori che pur dicono di aver sfruttato un’idea nuo-
va (pari al 16% degli intervistati) possono essere considerati come moti-
vati direttamente da spirito inventivo.
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Creare imprese, in cui essa era dichiarata da due terzi degli imprenditori intervistati, contro il 50%
circa del presente campione.
8 Anche per la metà del sotto-campione femminile sono valse motivazioni legate all’indipenden-
za sul lavoro e all’accrescimento professionale; altrettanto grande è la percentuale delle motiva-
zioni in termini di miglioramento del reddito.
9 In alcuni dei casi approfonditi con interviste dirette l’imprenditore ha evidenziato con chiarezza
la propria concezione dell’impresa come “strumento” orientato a tal fine. Tre esempi meritano di
essere riportati in modo succinto: un produttore di software torinese sarebbe pronto a lasciare la
propria attività se trovasse un impiego in un centro ricerche dotato di grandi risorse; un disegna-
tore tecnico torinese ipotizza di chiudere la azienda al momento del proprio ritiro dalla vita atti-
va, in quanto essa non è altro che una estensione delle sue skills; un imprenditore albese tende
a creare una nuova impresa in funzione di un nuovo problema tecnico da risolvere.



Tabella 4.12. Le principali motivazioni alla scelta di diventare imprenditore per alcune ca-
ratteristiche di imprenditori e imprese

Indipendenza Sviluppo Altro Totalesul lavoro professionale

Occupazione precedente
Operaio, tecnico 69,6 13,0 17,4 100,0
Impiegato, dirigente 32,4 35,1 32,4 100,0
Autonomo, imprenditore 40,0 31,4 28,6 100,0

Titolo di studio
Licenza media 46,9 25,0 28,1 100,0
Diploma 44,7 29,8 25,5 100,0
Laurea 50,0 22,2 27,8 100,0

Età
Fino a 35 anni 45,5 24,2 30,3 100,0
Da 36 a 45 anni 48,9 27,7 23,4 100,0
46 anni e oltre 42,1 31,6 26,3 100,0

Totale 46,5 27,3 26,3 100,0

Località dell’impresa
Torino 44,3 31,4 24,3 100,0
Alba 51,7 17,2 31,0 100,0

Anno di costituzione
Prima del 1986 50,0 23,1 26,9 100,0
Tra il 1986 e il 1989 40,7 35,2 24,1 100,0
Tra il 1990 e il 1993 57,9 10,5 31,6 100,0

Totale 46,5 27,3 26,3 100,0

Può essere significativo segnalare che la distribuzione delle risposte sul-
le principali motivazioni alla scelta imprenditoriale non subisce variazioni
sistematiche e significative in rapporto a caratteristiche generali degli in-
tervistati quali età, scolarità o anno di costituzione dell’impresa. Le sole va-
riazioni importanti emergono in rapporto alla località e alla posizione pro-
fessionale da cui provengono i nuovi imprenditori, anche nell’ambito del-
la stessa categoria dei lavoratori dipendenti. 

In particolare, l’aspirazione all’indipendenza risulta la motivazione pre-
valente in assoluto fra i neo-imprenditori albesi (52% rispetto a 44,3% dei
torinesi), mentre lo sviluppo professionale risulta relativamente più fre-
quente fra i torinesi (31,4% contro 17,2%). 

Dal punto di vista dell’origine professionale, invece, solo fra gli ex ope-
rai e tecnici la motivazione “indipendenza sul lavoro” risulta nettamente do-
minante: il 70% la indica come la più importante. Per gli ex impiegati e di-
rigenti, invece, si realizza una distribuzione molto equilibrata fra quanti in-
dividuano la motivazione principale alla scelta imprenditoriale nel deside-
rio di maggior “sviluppo professionale” (35%) e quanti indicano l’“indi-

65



pendenza sul lavoro” (32,4%). I restanti sottolineano invece obiettivi di ti-
po reddituale o sociale.

Tenuto conto di ciò, dalla considerazione congiunta delle risposte sulle ri-
sorse professionali e sulle motivazioni all’impresa si possono ricavare alcu-
ne suggestioni problematiche. Mentre gli ex operai e tecnici appaiono so-
prattutto motivati da una maggiore indipendenza lavorativa e portano nella
nuova impresa, insieme alle competenze tecniche accumulate, soprattutto le
proprie “capacità di lavoro”, gli ex impiegati e dirigenti portano soprattutto
conoscenze tecnologiche e, ma in minor misura, conoscenze organizzative
e commerciali, e sono alla ricerca di maggior sviluppo professionale e di
maggiore autonomia.

Pare evidente l’implicita valutazione negativa degli uni come degli altri ri-
guardo alle condizioni sperimentate nel lavoro dipendente e alle prospet-
tive di crescita percepite come possibili in tale ambito.

Va d’altro canto notato, come si è detto, che fra i soggetti provenienti dai
livelli alti del lavoro dipendente non risultino particolarmente rappresenta-
te le competenze di tipo organizzativo, gestionale e commerciale (lo sono
comunque meno di quanto lo siano fra gli ex lavoratori autonomi). Se ne
potrebbe ricavare l’ipotesi che, contrariamente a supposizioni che appaio-
no plausibili se si guarda al versante delle opportunità, la tendenza alla fuo-
riuscita dal lavoro dipendente non riceva particolare alimento dalle posi-
zioni gestionali o dai ruoli di confine tra le organizzazioni. Sembra che per
queste le imprese esistenti sappiano ancora offrire prospettive e riconosci-
menti allettanti, in funzione di fabbisogni ancora crescenti, riflessi anche
dalle dinamiche di mercato del lavoro. Diversamente, le posizioni profes-
sionali ad alta competenza tecnica, maturate prevalentemente attraverso
l’esperienza professionale, a partire da percorsi formativi e credenziali edu-
cative non particolarmente elevati, sembrano quelle in cui più forte ven-
gono sentiti il vincolo della posizione dipendente ed i limiti alle prospetti-
ve di sviluppo professionale. Da esse risulta così più intensa la spinta per-
cepita ad assumere il rischio di una posizione indipendente, che prometta
(di nuovo?) sviluppo professionale e autonomia. 
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Capitolo V

Le imprese create dai neo-imprenditori
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5.1. Caratteristiche strutturali delle imprese all’avvio

Quali imprese sono state costituite dai cento imprenditori, le cui ca-
ratteristiche generali sono state esaminate nel capitolo precedente?

Circa un quarto delle imprese individuate sono sorte nel triennio 1983-
85, oltre la metà è stata costituita nel quadriennio 1986-89, mentre agli an-
ni ’90 si deve meno del 20% delle nuove iniziative: ciò sembra riflettere un
profilo ciclico della demografia imprenditoriale, con una marcata natalità
nella fase di sviluppo della seconda metà degli anni ’80 ed una sua atte-
nuazione negli anni più recenti di congiuntura avversa.

Questa attenuazione è più sensibile a Torino, che si dimostra anche in
questo modo maggiormente esposta ai contraccolpi recessivi, mentre nel-
l’Albese si può cogliere un profilo più uniforme nel tempo, con una mag-
giore dinamicità anche nel recente periodo.

Sotto il profilo della struttura societaria poco più della metà delle imprese
è stata costituita come società di capitali, con una forte prevalenza di Srl: que-
sta forma giuridica più evoluta aumenta comunque la sua incidenza nel cor-
so del tempo, passando dal 38,5% delle imprese sorte nel primo triennio al
57,9% di quelle sorte nell’ultimo quadriennio del periodo considerato.

Risultano essere costituite come società di capitali quasi il 70% delle im-
prese torinesi, mentre nell’Albese si registra una maggioranza di società di
persone.

Sotto il profilo settoriale la scelta del campione – come si è già esposto –
ha teso a privilegiare l’industria dei beni strumentali e alcune tipologie di ser-
vizi connessi; nell’Albese sono state inoltre selezionate alcune imprese del
settore tessile, scelta dettata dalla rilevanza, in quest’ambito territoriale, del-
la grande impresa tessile locale.



Tabella 5.1. Distribuzione delle imprese per anno di costituzione, luogo di insediamento e
forma giuridica (in percentuale)

Anno di Luogo di insediamento Forma giuridica

costituzione Torino Alba Totale Soc. cap. Soc. pers. Totale

Prima del 1986 27,1 23,3 26,0 38,5 61,5 100,0
Tra il 1986 e il 1989 57,1 50,0 55,0 54,5 45,5 100,0
Tra il 1990 e il 1993 15,7 26,7 19,0 57,9 42,1 100,0

Totale 100,0 100,0 100,0 51,0 49,0 100,0

L’obiettivo era infatti quello di analizzare settori i cui legami con i cicli
produttivi delle grandi imprese locali fossero comunque forti, sia nel sen-
so di una funzionalità delle nuove imprese nei confronti delle grandi sia nel
senso di una diffusione di competenze delle seconde verso le prime, veri-
ficabile anche attraverso l’iter professionale degli stessi neo-imprenditori ol-
tre che attraverso i processi costitutivi delle nuove imprese.

Dal campione torinese emerge una maggiore presenza di imprese “ter-
ziarie”, in particolare di software applicato, pari a circa il 20% del campio-
ne stesso, connessa all’esistenza di un tessuto industriale più articolato e a
una domanda più diffusa di servizi alle imprese.

Tabella 5.2. Imprese per luogo e tipologia di prodotto o servizio (valori assoluti)

Torino Alba Totale

Macchinario 18 4 22
Impiantistica varia 7 5 12
Stampaggio 8 4 12
Meccanica di precisione e componenti 4 1 5
Automazione e component. elettron. 13 5 18
Industrie tessili 0 5 5
Altri comparti industriali 3 2 5
Totale industria 53 26 79

Software e servizi informatici 14 1 15
Assistenza e commercio macchine 0 2 2
Altri servizi 3 1 4
Totale servizi 17 4 21

Totale generale 70 30 100

Fra i comparti industriali sono più rappresentati a Torino quelli del mac-
chinario (25,7%) e dell’automazione e componenti elettroniche (18,6%)
mentre nell’Albese vi è una distribuzione più uniforme delle imprese in-
tervistate fra i vari comparti.

Aggregando i vari comparti considerati in tre macro-settori, quello dei Be-
ni strumentali “tradizionali” (macchinario, stampaggio e meccanica di pre-
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cisione) quello di Prodotti e servizi “innovativi” (automazione e componen-
ti elettroniche e software), e quello delle Altre attività industriali e di servi-
zio, oltre che una conferma delle specializzazioni territoriali si può evi-
denziare la diminuzione, nel corso del decennio, dell’incidenza delle im-
prese operanti nelle Attività innovative. Infatti queste, che rappresentava-
no nel primo triennio oltre il 40% delle nuove imprese, ne costituiscono po-
co più del 25% negli anni più recenti, a fronte di una corrispondente cresci-
ta del peso delle imprese operanti nella produzione di beni strumentali tra-
dizionali, ad indicare come nel contesto espansivo di fine anni ’80 si sia
avuta una riproposizione della matrice tecnologica tradizionale a scapito
del consolidamento di nuove filiere produttive.

Tabella 5.3. Distribuzione delle imprese per anno di costituzione e settore (in percentuale)

Anno di Settore di attività

costituzione Tradizionale Innovativo Altro Totale

Prima del 1986 34,6 42,3 23,1 100,0
Tra il 1986 e il 1989 38,2 30,9 30,9 100,0
Tra il 1990 e il 1993 47,4 26,3 26,3 100,0

Totale 39,0 33,0 28,0 100,0

Sotto il profilo dimensionale può risultare pleonastico ricordare che le im-
prese nascono piccole; nel primo anno di vita due terzi delle aziende esa-
minate sono configurabili come micro-unità, con meno di 5 addetti: questa
incidenza risulta più accentuata nell’Albese, con il 70%, e, in un’ottica set-
toriale, nei Servizi innovativi e nelle Altre attività mentre nei Beni stru-
mentali tradizionali si ha una maggiore presenza di mini aziende (con 5 ad-
detti e oltre) che raggiungono quasi il 50%.

Tabella 5.4. Distribuzione delle imprese per classe di addetti iniziale, luogo e settore di atti-
vità (in percentuale)

Classe di addetti iniziale

Meno di 5 5 e oltre Totale

Luogo di insediamento
Torino 62,9 37,1 100,0
Alba 70,0 30,0 100,0
Totale 65,0 35,0 100,0

Settore di attività
Tradizionale 53,8 46,2 100,0
Innovativo 72,7 27,3 100,0
Altro 71,4 28,6 100,0
Totale 65,0 35,0 100,0
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Corrispondentemente anche il giro di affari delle imprese esaminate risul-
ta essere di dimensioni contenute nel primo anno di vita: oltre il 60% delle
imprese realizza infatti nel primo anno di attività un fatturato inferiore a 500
milioni e quasi il 90% inferiore al miliardo di lire.

5.2. Il posizionamento sul mercato

Uno degli elementi fondamentali per comprendere le potenzialità di svi-
luppo delle nuove imprese è costituita, secondo molte ricerche1, dalla ti-
pologia di rapporto produttivo con la committenza: in sintesi, le imprese
che operano prevalentemente in conto terzi sarebbero quelle che dispon-
gono di minori opportunità di crescita tecnica e di diversificazione produt-
tiva e di mercato.

Nel campione in esame le imprese “terziste” sono quasi un terzo del to-
tale, a fronte di un’incidenza del 37% per quelle operanti su commessa e
del 33% per quelle operanti a catalogo.

La presenza di imprese operanti, nel primo anno di attività, in conto terzi
risulta più accentuata nel settore delle Altre attività, con il 40% e quindi
nell’Albese, dove, come si è visto, sono più concentrate queste attività, men-
tre oltre il 50% delle imprese delle Attività innovative opera su commessa.

Tabella 5.5. Distribuzione delle imprese per tipo di produzione, luogo e settore di attività (in
percentuale)

Tipo di produzione

Conto terzi Commessa Catalogo Totale

Luogo di insediamento
Torino 24,3 42,9 32,9 100,0
Alba 43,3 23,3 33,3 100,0
Totale 30,0 37,0 33,0 100,0

Settore di attività
Tradizionale 30,8 38,5 30,8 100,0
Innovativo 18,2 51,5 30,3 100,0
Altro 42,9 17,9 39,3 100,0
Totale 30,0 37,0 33,0 100,0

Per le loro caratteristiche tecnico-produttive le imprese esaminate lavo-
rano in gran parte, alla nascita, per altre imprese, sulla base di rapporti di
fornitura e/o di subfornitura.

Tuttavia la dipendenza dalla committenza locale, ed in particolare da
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quella di maggiori dimensioni, appare relativamente limitata rispetto all’im-
magine, forse stereotipata, del mercato di fornitura, soprattutto torinese.

Tabella 5.6. Distribuzione delle imprese per settore di attività e settore di sbocco (in percen-
tuale)

Settore di Settore di attività

sbocco Tradizionale Innovativo Altro Totale

Metalmeccanico 35,9 27,3 17,9 28,0
Altro settore industriale 25,6 12,1 32,1 23,0
Molti settori 35,9 27,3 10,7 26,0
Altri settori non industriali 2,6 30,3 39,3 22,0

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

Oltre un quarto delle imprese risulta infatti avere, fin dall’inizio dell’attività,
più di un settore di sbocco significativo per i propri prodotti o servizi, inci-
denza che raggiunge il 35% nei Beni strumentali tradizionali, mentre, nel To-
rinese, la filiera automobilistica costituisce il mercato di riferimento soltanto
per un quarto delle imprese dell’area intervistate. Analogamente nell’Albese
il tessile rappresenta un settore di sbocco importante ma non predominan-
te. È da notare inoltre che la domanda non industriale rappresenta quote si-
gnificative del mercato delle Altre attività e di quelle Innovative.

Del resto, le aziende che dispongono di una clientela numerosa già nel-
la fase di avvio sono circa il 40% del campione intervistato. Ad intrattene-
re rapporti con uno o pochi clienti sono prevalentemente quelle produttri-
ci di Beni strumentali tradizionali ma anche quelle fornitrici di Servizi e pro-
dotti innovativi, anche in quanto operano con produzioni o servizi ad ele-
vata specializzazione in funzione delle esigenze particolari della clientela.

Tabella 5.7. Distribuzione delle imprese per numero di clienti, settore di attività e tipo di pro-
duzione all’avvio

Numero di clienti

Uno o pochi Molti Totale

Settore di attività
Tradizionale 63,2 36,8 100,0
Innovativo 69,7 30,3 100,0
Altro 46,4 53,6 100,0
Totale 60,6 39,4 100,0

Tipo di produzione
Conto terzi 66,7 33,3 100,0
Commessa 67,6 32,4 100,0
Catalogo 46,9 53,1 100,0
Totale 60,6 39,4 100,0
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Ovviamente le imprese operanti sulla base di rapporti di fornitura e/o di
subfornitura risultano, in misura maggiore, dipendenti da pochi clienti
mentre più della metà di quelle operanti su catalogo possano avvalersi di
un mercato di rifornimento con una clientela numerosa, fin dalle prime fa-
si di attività.

Considerando infine la dimensione geografica degli sbocchi si può vedere
come, nella fase iniziale il 60% delle imprese vendeva entro confini di mer-
cato provinciali o regionali.

Tuttavia è da considerare positivamente l’incidenza, pari al 39%, di quan-
ti, fin dall’inizio, si sono posizionati sul mercato nazionale o su quello este-
ro che, nonostante la ridotta dimensione operativa delle neo-imprese, ap-
pare praticato da quasi il 10% delle aziende appena costituite.

Anche sotto questo profilo l’attività su catalogo risulta essere un elemen-
to favorevole: oltre il 45% delle imprese operanti con questa modalità ha,
già nella fase d’avvio, come mercato di riferimento quello nazionale ed
estero.

Tabella 5.8. Distribuzione delle imprese per tipologia di produzione e area di mercato all’avvio

Tipo di produzione
Area di mercato

Conto terzi Commessa Catalogo Totale

Provinciale 140,0 140,5 127,3 136,0
Regionale 130,0 118,9 127,3 125,0
Nazionale ed estero 130,0 140,5 145,5 139,0

Totale 100,0 100,0 100,0 100,0
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Capitolo VI

La creazione delle imprese:
occasioni, risorse, fattori, rapporti
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6.1. Modalità di creazione delle imprese

Gli studi in materia hanno spesso dovuto confrontarsi, con esiti assai po-
co risolutivi, con il problema di una definizione univoca di “impresa nuo-
va”. Quale che sia la soluzione preferita, non v’è dubbio che quelle regi-
strate negli archivi delle Camere di commercio spesse volte “nuove” non
sono, perché originano da modificazioni nella forma giuridica o nella com-
posizione societaria (se non addirittura soltanto nella localizzazione) di
unità pre-esistenti. 

È particolarmente significativo, perciò, che il 78% delle imprese del nostro
campione sia effettivamente stato creato ex novo negli ultimi dieci anni: una
percentuale che sale all’87% per Torino, mentre nell’Albese è pari al 56,7%.
In effetti, in tale zona quasi un’impresa su tre, tra quelle finite nel nostro
gruppo, è il risultato della “rifondazione” di un’azienda già esistente1.

Il questionario ha chiesto esplicitamente quale sia stata l’“occasione per
la costituzione dell’impresa”. 

Complessivamente, in circa metà dei casi, l’occasione per avviare l’attività
è risultata la possibilità di “sviluppare un’idea originale” per lanciarla sul
mercato: è maturata, quindi, all’interno dell’orizzonte tecnico e professio-
nale dell’imprenditore e/o dei suoi soci.

In un quarto dei casi, invece, l’occasione o la spinta – a creare una nuo-
va impresa è provenuta, in senso lato, dal contesto micro-sociale dell’im-

1 In merito va sottolineato che gli imprenditori parlano quasi sempre di “creazione” dell’impresa,
mentre dalle osservazioni “a margine” degli intervistatori emergono talvolta situazioni più com-
plesse, e confuse, che porterebbero a riclassificare alcuni casi come “acquisti”, “eredità” o “scor-
pori”.



prenditore: nella categoria “occasione e motivazioni familiari”, infatti, sono
ricomprese sia situazioni in cui la scelta è stata dettata dall’incertezza sulla
carriera e sul reddito futuri, sia situazioni in cui la famiglia ha effettivamente
esercitato una pressione in tal senso2.

Si è visto esaminando le motivazioni personali della scelta imprenditoria-
le, come lo sviluppo di un’idea originale, se ha spesso costituito l’occasio-
ne per costituire l’impresa, abbia però rivestito un’importanza minore sul
piano della progettualità individuale, dove sono state invece le valutazioni
relative al lavoro e ai suoi elementi di soddisfazione e autonomia a conta-
re di più.

Interessante il riscontro che quasi un’impresa su 5 è stata costituita in se-
guito alla sollecitazione dell’impresa in cui il neo-imprenditore lavorava in
precedenza, o di un’impresa cliente dell’impresa originaria in cui egli era
occupato.

Figura 6.1. Occasione per la costituzione dell’impresa

Le ragioni specifiche alla base di tali sollecitazioni sono riconducibili a ti-
pologie ben note – dalla ricerca di un fornitore specializzato a forme più o
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2 Per quanto non costituisse oggetto specifico di una domanda del questionario, sulla base di al-
cune osservazioni degli intervistatori sembrerebbe che la famiglia abbia garantito appoggio mo-
rale, risparmio e talora capacità lavorativa alla scelta del neo-imprenditore, mentre non sembrano
esistere casi in cui la nuova impresa sia stata il risultato di un progetto familiare complessivo.



meno strutturate di decentramento produttivo (peraltro non dichiarate che
da 4 degli intervistati) – ma vi sono anche casi in cui l’impresa d’origine ha
aiutato la creazione della nuova azienda per favorire lo sviluppo profes-
sionale o il proseguimento di carriera del neo-imprenditore.

D’altro canto, si sono anche registrati 5 casi in cui l’impresa originaria ha
in qualche modo ostacolato l’avvio della nuova attività, cercando di tratte-
nere una risorsa professionale evidentemente ritenuta preziosa.

Raggruppando le risposte alla domanda sull’occasione per la costituzio-
ne dell’impresa intorno alle 3 principali è possibile verificare come cambi
la distribuzione tra di esse al variare delle caratteristiche degli intervistati. 

Sul piano territoriale le differenze risultano molto modeste: mentre le oc-
casioni legate allo sviluppo di nuove idee sono un po’ più frequenti nell’Al-
bese, le spinte esterne compaiono un po’ più spesso nell’area torinese.

È abbastanza curioso, invece, che risulti particolarmente elevata la con-
centrazione degli ex operai o tecnici sulla risposta “sviluppare un’idea”
(60%), così come quella degli ex autonomi su “spinte esterne” di altre im-
prese (37%).

Più prevedibile, invece, il fatto che le “occasioni familiari” vengano indi-
cate maggiormente da coloro che hanno creato la propria impresa in età
più giovane (30%).

Il contrario avviene con riferimento all’età delle imprese, nel senso che
per quelle costituite più di recente l’occasione “sviluppare un’idea” risulta
relativamente più frequente e quella legata alle “occasioni familiari” relati-
vamente meno frequente in confronto alle imprese costituite qualche anno
addietro.

Tornando agli attributi degli imprenditori, colpisce che l’indicazione del-
l’occasione “sviluppo idea”, vista emergere come prioritaria nel caso degli
ex operai, si ripresenti con lo stesso peso relativo (61,1%) tra i laureati,
mentre le “occasioni familiari” hanno riguardato proporzionalmente di più
i soggetti con livello d’istruzione più basso (33,3%) e le “spinte esterne” da
parte di altre imprese si sono esercitate con successo soprattutto sui diplo-
mati (32,6%).

Può infine essere interessante verificare come cambi l’indicazione delle
occasioni per la costituzione dell’impresa al variare dell’origine familiare de-
gli imprenditori, individuata dalla posizione professionale del padre degli
intervistati.

Si scopre così che, mentre per i figli di imprenditori e dirigenti prevalgo-
no le “occasioni familiari”, per i figli di impiegati hanno agito assai più spes-
so le “spinte esterne” ad parte di altre imprese. Sono i figli di operai e, an-
cor più, i figli di lavoratori autonomi quelli per cui l’occasione prevalente
su tutte le altre è risultata la possibilità di “sviluppare un’idea originale”.
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Tabella 6.1. Occasione per la costituzione delle nuove imprese per alcune caratteristiche de-
gli imprenditori

Occasione per la costituzione

Sviluppo idea Occasioni Spinte Totaleoriginale familiari esterne

Occupazione precedente
Operaio, tecnico 60,9 26,1 13,0 100,0
Impiegato, dirigente 48,6 24,3 27,0 100,0
Autonomo, imprenditore 40,0 22,9 37,1 100,0

Titolo di studio
Licenza media 45,5 33,3 21,2 100,0
Diploma 43,5 23,9 32,6 100,0
Laurea 61,1 11,1 27,8 100,0

Età
Fino a 35 anni 48,5 30,3 21,2 100,0
Da 36 a 45 anni 50,0 19,6 30,4 100,0
46 anni e oltre 45,0 25,0 30,0 100,0

Professione del padre
Imprenditore, dirigente 25,0 40,0 35,0 100,0
Impiegato, dipend. pubb. 31,3 18,8 50,0 100,0
Operaio 50,0 25,0 25,0 100,0
Lavoratore autonomo 64,3 17,9 17,9 100,0
Altro 77,8 11,1 11,1 100,0

Località dell’impresa
Torino 46,4 24,6 29,0 100,0
Alba 53,3 23,3 23,3 100,0

Anno di costituzione
Prima del 1986 44,0 28,0 28,0 100,0
Tra il 1986 e il 1989 47,3 25,5 27,3 100,0
Tra il 1990 e il 1993 57,9 15,8 26,3 100,0

Totale 48,5 24,2 27,3 100,0

Anche per questa via, insomma, torna ad affacciarsi l’ipotesi che la scel-
ta imprenditoriale – basata su motivazioni d’indipendenza e sviluppo pro-
fessionale, ed imperniata sulla capacità di formulare operativamente idee
produttive originali – resti un’importante via di mobilità sociale ascenden-
te, alternativa ad altre.

Insieme a ciò, comincia a prendere consistenza, per trovare poi confer-
me in seguito, l’idea che, pur in modi e con obiettivi differenti, in un nu-
mero non trascurabile di casi altre imprese già esistenti giochino un ruo-
lo importante nel fornire occasione e sostegno alla nascita di nuove im-
prese, attraverso incentivi o appoggi alla scelta imprenditoriale dei loro
creatori.



6.2. Il reperimento delle risorse

Altro problema rilevante nell’analisi del processo di creazione delle nuo-
ve imprese riguarda le modalità adottate per il reperimento delle risorse ne-
cessarie.

Il taglio analitico adottato per affrontare il problema delle risorse ha teso
a privilegiare gli aspetti relazionali fra il futuro imprenditore e gli altri atto-
ri presenti nel sistema sociale ed economico in cui egli ha costituito la pro-
pria attività.

Le molteplici risorse di cui il neo-imprenditore ha bisogno sono infatti
possedute da varie categorie di attori e sono messe a disposizione del new
comer secondo modalità di accesso e di scambio che fuoriescono sovente
dal semplice rapporto di mercato.

L’imprenditore può non essere sufficientemente informato sul mercato di
una specifica risorsa o può non avere i requisiti necessari per accedervi: la
capacità “tecnica” di accesso, la credibilità come operatore economico o del
progetto di impresa, i mezzi finanziari.

D’altro canto, sui vari mercati possono esservi attitudini e modalità con-
solidate di comportamento che condizionano la libertà d’azione: ad esem-
pio, i comportamenti a basso livello di fiducia o la diffidenza della banche
verso nuove iniziative imprenditoriali.

Nei due casi territoriali esaminati – Albese e Torino – emergono con evi-
denza tre fenomeni generali: 
– l’isolamento relativo del nuovo imprenditore, che impiega risorse per-

sonali, o di un ristretto gruppo di persone (familiari e/o soci), per gran
parte dei fabbisogni dell’azienda;

– l’importanza di altre imprese nel favorire la nascita di nuove iniziative
sotto molteplici forme, sia dirette (dal decentramento produttivo al so-
stegno a nuove idee), sia indirette, trasferendo competenze al futuro im-
prenditore quando lavora presso di loro;

– la pressoché totale assenza dell’operatore pubblico nel fornire risorse,
servizi e assistenza alla creazione di nuove imprese.
Esamineremo questi punti dopo una breve panoramica sulle risposte ri-

guardo alle modalità di reperimento delle principali risorse necessarie al-
l’avvio della nuova impresa: capitale di rischio, know-how, competenze ge-
stionali, macchinario, contatto con il mercato.

Per quanto concerne il capitale di rischio e le competenze tecniche ac-
quisite, in particolare, si conferma, con alcune correzioni, quanto si è ap-
pena affermato sull’isolamento del nuovo imprenditore.

La fonte principale del capitale di rischio è infatti costituita dai risparmi

77



personali dell’imprenditore (e, talora, dei suoi familiari più prossimi3) e da
fondi apportati dai soci; in seconda battuta, a integrazione degli investi-
menti personali e societari, entra in gioco l’indebitamento bancario, ma sol-
tanto in un quarto dei casi esaminati4.

A questo riguardo, non si registrano significative differenze fra le due aree
territoriali esaminate, mentre vale la pena sottolineare come risultino assenti
il ricorso a finanziamenti agevolati e alla liquidazione, una fonte più fre-
quente nei primi anni ’80.

La considerazione congiunta di altri elementi caratterizzanti gli intervista-
ti fa emergere alcune regolarità degne di menzione:
– il ricorso al risparmio personale come fonte principale per il capitale di

rischio iniziale risulta nettamente più frequente fra gli imprenditori con
titolo di studio inferiore (70% circa), rispetto a diplomati e laureati (50%
circa);

– analogamente, la frequenza dell’indicazione “risparmio personale” si ri-
duce nettamente al passaggio da ex operai e tecnici (70%) a ex impie-
gati e dirigenti (57%) a ex autonomi (51%);

– diversamente, e un po’ paradossalmente, mentre il ricorso prioritario al
risparmio personale riguarda quasi i 2/3 dei nuovi imprenditori con età
inferiore ai 45 anni, tra i creatori d’impresa in età più matura – quando
il volume dei risparmi disponibili dovrebbe essere teoricamente mag-
giore – le proporzioni si invertono: i 2/3 dei creatori d’imprese ad età su-
periore ai 45 anni dichiarano di aver fruito di fonti di capitale diverse dal
risparmio personale.
Forse un contributo utile – almeno in parte – alla comprensione può es-

sere derivato dall’incrocio con le dichiarazioni relative alla “occasione per
la costituzione” dell’impresa. Si nota così che l’indicazione di fonti di capi-
tale diverse dal risparmio personale dell’imprenditore cresce all’aumentare
della frequenza con cui “spinte da parte di imprese esterne” risultano aver
giocato un ruolo nella costituzione di quella in esame. È possibile che tali
“spinte” siano consistite anche in concreti contributi di partecipazione al ca-
pitale iniziale?

È un’ipotesi suggestiva, meritevole di verifica, che viene stimolata anche
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Nel nostro campione i “risparmi familiari” risultano essere una fonte assai poco significativa, an-
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lato da membri della famiglia di provenienza e non dai parenti più prossimi componenti l’attuale
nucleo familiare.
4 Gli imprenditori con titolo di studio più elevato hanno fatto ricorso più degli altri alle banche.



da altri riscontri della nostra ricerca (si veda il paragrafo successivo su “so-
ci e familiari”).

Figura 6.2. Principali fonti del capitale di rischio

Anche per quanto concerne il know-how tecnico immesso in azienda,
nella stragrande maggioranza dei casi si tratta di competenze professiona-
li possedute direttamente dal titolare o dai suoi soci.

Sovente, inoltre, si è in presenza di una vera e propria ripartizione dei
compiti fra due o più soci, gli uni specialisti di marketing e di amministra-
zione, gli altri di tecnologia e produzione.

Assume dunque particolare importanza in tal contesto, anche tenuto con-
to dei livelli di scolarità degli intervistati, la formazione professionale on-
the-job che ha costituito la fonte principale del saper fare necessario alla
nuova impresa.

Come si è appena accennato, anche le competenze gestionali sono im-
messe in azienda direttamente dal titolare o dai soci, secondo un modello
piuttosto diffuso di “combinazione delle competenze”.

Soltanto a Torino, una trentina di imprenditori dice di essersi in qualche
modo appoggiata a consulenti esterni, rappresentati essenzialmente da
commercialisti e consulenti fiscali.

Anche il dato relativo all’acquisizione del macchinario si presenta piutto-
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sto uniforme: circa due terzi degli imprenditori dicono di aver acquistato
macchine, attrezzature, computer nuovi, mentre un terzo ha fatto ricorso al
mercato dell’usato.

Nelle imprese albesi il ricorso al mercato dell’usato come fonte principa-
le del macchinario si verifica in misura quasi doppia rispetto a quelle tori-
nesi; fra queste ultime tale mercato ha rappresentato una fonte secondaria
soprattutto nei comparti del macchinario e dei servizi di software.

Come sembrano confermare alcune indicazioni emerse dai colloqui di-
retti, è plausibile ritenere che nel settore dei sistemi di produzione esista
una sorta di “mercato interno” delle risorse, costituito dalle fitte interazioni
che legano le imprese appartenenti alle varie fasi della filiera.

Accanto al capitale fisso, in effetti, gli imprenditori del settore sono quel-
li che maggiormente si sono giovati dei rapporti stabiliti con clienti dell’im-
presa in cui lavoravano in precedenza, per costruirsi un proprio mercato
di sbocco: ben il 55% delle imprese del comparto ha potuto contare su ta-
le risorsa.

Analogo discorso vale per il settore dell’impiantistica, dove è il 42% del-
le imprese ad aver individuato il proprio mercato innanzitutto grazie ai rap-
porti personali intrattenuti con clienti conosciuti quando gli imprenditori
erano dipendenti; per i comparti di automazione, software e tessile, inve-
ce, tale risorsa risulta aggiuntiva rispetto all’azione diretta del titolare o di
un socio.

Per quasi tutti gli altri comparti – nel complesso i due terzi dei casi – la
prospezione del mercato e il marketing iniziale sono stati svolti personal-
mente dal titolare o da un socio.

A tal proposito va, infine, rilevato come nell’Albese si registrino più casi
di indagini di mercato personali che a Torino (36,7% e 27,1%, rispettiva-
mente), probabilmente anche a causa di una minore specializzazione pro-
fessionale dei soci e del titolare stesso.

6.3. Il neo-imprenditore come soggetto plurale: soci e familiari

Finora si è parlato sempre di neo-imprenditore al singolare: come se si
trattasse normalmente di individui che fondano imprese individuali. In
realtà, nella gran parte dei casi individuati dalla ricerca, il progetto di nuo-
va impresa ha coinvolto più persone – amici o familiari del titolare – sia nel
reperimento del capitale di rischio sia nella conduzione dell’azienda.

Quasi tutte le imprese esaminate (91%) sono state costituite da almeno
due persone, che hanno messo capitali, capacità lavorativa e competenze
professionali in comune. Di gran lunga maggioritaria risulta l’impresa
composta da due o tre soci apportatori di capitale (complessivamente il
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69%), ma vi è anche una presenza significativa di imprese con quattro o
più soci (22%).

Pur senza disporre di dati precisi, va rilevato come in numerosi casi uno
dei soci (solitamente il terzo socio) sia un’impresa, che contribuisce con
una quota di capitale all’avvio della nuova impresa.

Tra il momento dell’avvio dell’impresa e quello dell’intervista, il numero
dei soci è restato generalmente costante, altrimenti è aumentato: i casi di
imprese con il solo titolare si riducono, mentre quelle con 3 o più soci nel
capitale aziendale diventano 52 su 100.

In tre quarti dei casi, i soci apportatori di capitale prestano anche la pro-
pria opera in azienda, soprattutto quando il loro numero è ridotto (due o
tre): in tal senso, pertanto, si può affermare – come confermano anche
informazioni commentate più avanti – che la costituzione dell’impresa ab-
bia rappresentato la realizzazione di un progetto lavorativo comune, più
che l’occasione per un investimento di capitali.

Figura 6.3. Tipi di società nella costituzione del capitale delle nuove imprese

Ma se l’immagine “individualistica” delle nuove imprese esce minimizza-
ta dal confronto coi risultati di ricerca, decisamente ridimensionata risulta
anche l’immagine “familistica”, spesso evocata con riferimento ad altre
aree. Infatti, se il 90% delle imprese sono state costituite da più soci, tra es-
se prevalgono quelle in cui nessuno dei soci è un familiare, rispetto a quel-
le in cui vi è anche solo un consanguineo del titolare nella società. E ciò
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vale con riferimento sia ai soci di capitale sia ai soci operanti direttamen-
te in azienda: poco meno del 50% delle imprese è stato avviato col con-
corso di capitali e/o di lavoro di più soci, nessuno dei quali era un fami-
liare dell’intervistato.

Tabella 6.2. Tipi di società presenti fra le nuove imprese

Torino Alba Totale

Dal punto di vista del capitale
Solo titolare 10,0 3,3 8,0
Soci familiari 34,3 66,7 44,0
Soci non familiari 55,7 30,0 48,0
Totale 100,0 100,0 100,0

Dal punto di vista operativo
Solo titolare 31,4 13,3 26,0
Soci familiari 10,0 60,0 25,0
Soci non familiari 58,6 26,7 49,0
Totale 100,0 100,0 100,0

Naturale attendersi che in relazione a questo importante e, per molti ver-
si, sorprendente versante corrano differenze significative tra i diversi grup-
pi di soggetti presi in esame dalla ricerca.

In effetti, mentre le imprese costituite dal solo titolare sono state preva-
lentemente costituite da ex operai, le imprese di soci non familiari sono sta-
te create soprattutto da ex lavoratori dipendenti di livello elevato: il 62,2%
degli ex impiegati o dirigenti è risultato titolare di una società senza fami-
liari, presumibilmente con compagni di lavoro o colleghi di professione. Il
51,4% degli ex lavoratori autonomi, invece, sono diventati imprenditori as-
sociandosi con propri familiari.

Ancor più netto appare il divario in base al titolo di studio, anche se in
questo caso la differenza passa soprattutto fra laureati e altri: mentre di-
plomati e titolari di licenza media risultano associati con propri familiari in
quasi il 50% dei casi, il 77,8% dei laureati risulta titolare di un’impresa di
soci di cui non fa parte alcun loro familiare.

Meno chiaro, perché meno netto, appare invece il rapporto tra tipo di so-
cietà e origine familiare dei titolari. Mentre il 60% dei figli di imprenditori
e dirigenti, in accordo con ragionevoli previsioni, ha costituito una società
col contributo alla formazione del capitale da parte di propri familiari, il
55% dei figli di lavoratori autonomi è titolare di società senza familiari. Una
situazione, quest’ultima, analoga a quella dei figli di impiegati e pubblici
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dipendenti. I figli di operai, invece, nel 50% dei casi si sono associati con
familiari e nel 42% con non familiari.

Non è perciò tanto, o soltanto, dal diverso grado delle disponibilità e op-
portunità familiari che derivano le differenze tra forme societarie sotto il
profilo in esame. È probabile che l’influenza maggiore venga esercitata da
altre condizioni, maggiormente legate allo specifico contenuto professio-
nale della scelta effettuata e dal contesto organizzativo entro cui l’attività
imprenditoriale viene ad essere svolta. 

Così, ovviamente, 2/3 di coloro che hanno individuato nelle opportunità
familiari l’occasione fondamentale per la costituzione della propria impre-
sa risultano essersi associati con propri familiari. Tra coloro, invece, che
hanno indicato come occasione per la costituzione della propria impresa
l’opportunità di sviluppare un’idea originale oppure la spinta esterna da
parte di altre imprese una maggioranza prossima al 60% risulta aver costi-
tuito società esclusivamente con soggetti estranei alla loro famiglia.

Un altro punto di vista da cui la rilevanza dei fattori economico-profes-
sionali di contesto trova ugualmente conferma è quello settoriale: nel com-
parto del software e dell’automazione – il sottogruppo di attività più “mo-
derne” del settore dei sistemi per produrre – oltre il 60% delle imprese ri-
sulta costituito da società senza familiari, negli altri settori una quota ana-
loga è rappresentata da imprese costituite dal solo titolare o da soci ap-
partenenti alla famiglia del titolare.

L’esame della composizione societaria rivela differenze molto significati-
ve tra le due aree territoriali.

In effetti, le considerazioni precedenti sono particolarmente valide per il
caso torinese, contraddistinto dal prevalere di compagini societarie create
fra non consanguinei. Se globalmente quasi la metà delle imprese è stata
costituita anche con capitali di familiari, a Torino le imprese con soci fa-
miliari sono soltanto il 34,3%, mentre nell’Albese costituiscono ben il
66,7% dei casi esaminati. Traspare, dunque, da questi dati una differenza
di fondo nei modi di costituzione del capitale di rischio delle due aree,
nonché un intreccio meno stretto fra impresa e famiglia nell’area torinese
rispetto alla situazione riscontrata da importanti studi relativi ad altre aree
del paese5.

Globalmente, i soci di capitale coinvolti nella creazione delle nostre 100
imprese sono stati 279 e tre su quattro prestavano anche la propria opera
in azienda: fra costoro i familiari del titolare sono il 30,2%, mentre rag-
giungono il 55,9% dei soci operanti in azienda.
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Tabella 6.3. Tipo di soci partecipanti al capitale delle imprese al momento dell’avvio per alcu-
ne caratteristiche degli intervistati

Tipo di soci

Solo titolare Soci familiari Soci non fam. Totale

Occupazione precedente
Operaio, tecnico 20,8 37,5 41,7 100,0
Impiegato, dirigente 2,7 35,1 62,2 100,0
Autonomo, imprenditore 5,7 51,4 42,9 100,0

Titolo di studio
Licenza media 12,1 48,5 39,4 100,0
Diploma 6,4 48,9 44,7 100,0
Laurea 5,6 16,7 77,8 100,0

Professione del padre
Imprenditore, dirigente 10,0 60,0 30,0 100,0
Impiegato, dipendente pub. 6,3 37,5 56,3 100,0
Operaio 8,3 50,0 41,7 100,0
Lavoratore autonomo 6,9 37,9 55,2 100,0
Altro 11,1 22,2 66,7 100,0

Totale 8,0 44,0 48,0 100,0

Tabella 6.4. Tipi di soci partecipanti al capitale delle imprese al momento dell’avvio per oc-
casione della costituzione e settore di attività

Tipo di soci

Solo titolare Soci familiari Soci non fam. Totale

Occasione della costituzione
Sviluppo idea originale 8,3 35,4 56,3 100,0
Occasioni familiari 12,5 66,7 20,8 100,0
Spinte esterne – 40,7 59,3 100,0

Settore di attività
Tradizionale 7,7 48,7 43,6 100,0
Innovativo 6,1 33,3 60,6 100,0
Altro 10,7 50,0 39,3 100,0

Totale 8,0 44,0 48,0 100,0

Da quest’ultimo punto di vista le differenze tra le due aree territoriali ri-
sultano ancor più macroscopiche: mentre ad Alba il 60% delle imprese ve-
de operante al proprio interno un qualche socio familiare, a Torino il va-
lore corrispondente è pari al solo 10% (mentre nel 60% dei casi vi sono più
soci operanti in azienda, nessuno dei quali è un familiare del titolare).

Tra la fase di avvio e l’ultimo anno di attività, come si è visto, si è regi-
strato solo un lieve incremento dei soci, familiari e non, a dimostrazione di
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una notevole stabilità delle compagini societarie che, solo in pochi casi,
hanno subito aggiustamenti significativi6.

Per confronto, si consideri che nello stesso periodo la dinamica dei di-
pendenti è risultata molto più significativa: dal 70,2% degli attivi in azien-
da al momento dell’avvio all’84,3% nell’ultimo anno, inducendo un incre-
mento della dimensione media delle aziende del campione da meno di 5
addetti a 12.

Ma approfondiamo ancora un po’ le differenze tra i due sotto-campioni
territoriali in materia di composizione societaria, per ricavarne qualche in-
dicazione sulle differenti dinamiche sociali che vi possono sottostare.

Tabella 6.5. Numero di soggetti coinvolti nella formazione del capitale e nelle attività ope-
rative delle imprese del campione: soci, familiari, dipendenti

Torino Alba Totale

Avvio Attual- Diff. Avvio Attual- Diff. Avvio Attual- Diff.
mente % mente % mente %

Soci di capitale 196 201 +2,6 83 93 +12,0 279 294 +5,4
di cui familiari 60 75 +25,0 51 51 – 111 126 +13,5

Soci operanti in az. 137 151 +10,2 68 73 +7,3 205 24 +9,3
di cui familiari 18 24 +33,3 44 44 – 62 68 +9,7

Dipendenti 354 868 +145,2 130 334 +156,9 484 1.202 +148,3
Dipend. + soci op. 491 1.109 +107,5 198 407 +105,6 689 1.426 +107,0

Il numero di familiari apportatori di capitale e operanti in azienda è ri-
masto stabile nell’Albese, tra fase di avvio e momento attuale, mentre so-
no cresciuti – sia pur di poco – i soci esterni, soprattutto quelli di capitale.

Queste dinamiche, peraltro, non hanno alterato significativamente le
strutture societarie iniziali, che vedono una presenza maggioritaria di soci
familiari, soprattutto di quelli attivi in azienda, che costituiscono l’86,3% dei
soci operativi tanto all’avvio quanto ora.

Sia pure con alcune eccezioni, in particolare nelle imprese che operano
nelle tecnologie più avanzate, si potrebbe supporre che le imprese albesi
contino fin dall’inizio su un forte coinvolgimento delle strutture e delle ri-
sorse familiari: ciò può essere interpretato come effetto sia della difficoltà
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di reperire risorse esterne, sia della scelta di offrire lavoro anche ai fami-
liari, sia – ancora – della cultura locale legata ai valori della piccola pro-
prietà familiare.

Al contrario di quanto visto per l’Albese, a Torino il “peso” dei familiari
nella compagine societaria e nell’attività operativa risulta e permane molto
limitato: malgrado il lieve aumento dei soci-familiari che si registra dopo
l’avvio delle imprese, infatti, i familiari rimangono poco più di un terzo dei
soci di capitale e il 15,9% dei soci in azienda.

Le risorse finanziarie ma anche, se non soprattutto, tecniche a Torino pro-
vengono essenzialmente da conoscenti ed ex compagni di lavoro e ap-
paiono sufficienti ad avviare l’impresa: solo in un secondo tempo, alcuni
familiari sembrano aver preso interesse a lavorare in azienda o sono stati
richiesti di associarsi al titolare.

Queste considerazioni – confermate da dati discussi poco più avanti – val-
gono in particolare per le imprese a tecnologia più avanzata e di servizio, in
cui gli investimenti iniziali sono poco impegnativi, mentre molto più impor-
tante è la mobilitazione di soci portatori di competenze tecniche specifiche.

Per concludere su questo punto, va rilevato come, in un certo senso, la
“risorsa famiglia” possa apparire parzialmente alternativa – come modello
culturale e come fonte di lavoro e capitali – all’esperienza del lavoro di-
pendente. Infatti, mentre gli imprenditori che hanno associato familiari nel
capitale di rischio provengono dall’attività dipendente nel 52,2% dei casi e
da quella autonoma nel 30,4%, per quanti si sono uniti a soci non familia-
ri le percentuali sono rispettivamente del 68,5% e del 18,5%.

In sintesi, perciò, per gli imprenditori e le imprese considerate da questa
ricerca la pratica di forme societarie, anziché la gestione individuale, appare
assai più diffusa e precoce di quanto spesso ipotizzato, mentre la risorsa
famiglia appare avere minore importanza di quanto accadde in altre regio-
ni e in altri tempi7. Peraltro, mentre risulta molto più rilevante nell’area di-
namica decentrata di Alba che nell’ambito metropolitano torinese, la pre-
senza di familiari nell’impresa appare spesso correlata – come si vedrà più
oltre – a una situazione di peggiore performance e di più limitata autono-
mia della struttura economica.

6.4. I rapporti con le altre imprese 

Come si è già rilevato in precedenza, a Torino come nell’Albese, al di fuo-
ri della cerchia di parenti o amici/compagni di lavoro, le maggiori oppor-
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tunità di collaborazione e risorse per l’avvio delle nuove imprese sembra-
no provenire da altre imprese e dipendere dalle relazioni che l’imprendi-
tore ha saputo e potuto allacciare con esse nel corso della precedente espe-
rienza lavorativa.

In proposito, e contrariamente a un’immagine forse troppo stereotipa che
vuole le imprese piemontesi poco propense a stabilire forme di coopera-
zione interaziendale, operando all’interno di mercati monopsonistici e/o
molto competitivi, rivestono interesse i dati relativi alle aree di collabora-
zione abituale fra imprese.

Pur tenendo presente che alcuni intervistati hanno probabilmente inteso
tradizionali rapporti di fornitura e subfornitura come forme di collabora-
zione fra imprese, sembra un dato significativo il fatto che due terzi degli
imprenditori intrattengano al momento dell’intervista (e il 56% fin dalla fa-
se di avvio) rapporti cooperativi con altre imprese.

Si tratta di collaborazioni che riguardano soprattutto gli aspetti progettuali
e produttivi dell’attività aziendale, ma va anche rilevato come un quinto
delle imprese abbia stabilito rapporti in più di una funzione.

Queste forme di collaborazione sono dichiarate con frequenza relativa-
mente maggiore da imprenditori a maggior livello d’istruzione, favoriti
all’avvio da buoni rapporti con mercati e clienti, titolari di imprese operanti
secondo modalità evolute (catalogo proprio o rapporto di problem solving
con i clienti), su mercati d’ampiezza maggiore.

Tuttavia, nel complesso, frequenza e modalità delle collaborazioni con al-
tre imprese non sembrano rispondere principalmente a logiche particolari
di comparto o di territorio, bensì – come indicano anche alcuni elementi
emersi nelle interviste di approfondimento – piuttosto a particolari valori e
atteggiamenti di cultura industriale dei loro titolari. 

L’importanza dell’aspetto culturale, più di quello relativo alla organizza-
zione dei mercati intermedi, è confermata dal fatto che i rapporti sono per
lo più di carattere informale, basati su amicizia e consuetudine, mentre for-
me più strutturate come il gruppo o il consorzio riguardano appena un’im-
presa su dieci.

Il rapporto con altre imprese sembra aver rivestito un ruolo importante
anche sotto il profilo della formazione delle risorse tecniche e della cono-
scenza del mercato della neo-impresa.

In più della metà dei casi, il neo-imprenditore è stato in precedenza di-
pendente di un’impresa appartenente allo stesso settore di quella che ha
poi costituito, acquisendovi le relative competenze tecniche, produttive e
di mercato; quelle poi risultate utili alla costituzione e conduzione della
nuova attività.

Nel 20% dei casi, inoltre, il neo-imprenditore sembra aver tratto vantag-
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gio dal precedente rapporto di lavoro per creare un primo embrione di
mercato alla propria azienda: si tratta di coloro che dichiarano come ulti-
ma esperienza di lavoro precedente un rapporto d’impiego alle dipenden-
ze di un’impresa che figura ora come proprio cliente.

Tabella 6.6. Aree di collaborazione abituale con altre imprese per località

Torino Alba Totale

In Attual- In Attual- In Attual-
avvio mente avvio mente avvio mente

Nessuna 42,9 30,0 46,7 40,0 44,0 34,0
Acquisti 5,7 5,7 6,7 6,7 6,0 6,0
Progettazione 14,3 17,1 13,3 13,3 14,0 16,0
Produzione 12,9 15,7 10,0 10,0 12,0 14,0
Commercializzazione 5,7 7,1 6,7 10,0 6,0 8,0
Più di un’area 18,5 24,4 16,6 20,0 18,0 22,0

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

Come si vedrà in altro capitolo, non si tratta delle nuove imprese più
avanzate sotto il profilo delle performance, ma di aziende che, nell’impre-
sa d’origine, hanno trovato un “punto d’appoggio” per partire o un inte-
resse a forme di deverticalizzazione.

6.5. Fattori soggettivi e fattori esterni tra creazione e avvio

Sui fattori – personali o propri dell’ambiente circostante – risultati più fa-
vorevoli all’avvio delle imprese è stato raccolto il parere diretto degli im-
prenditori con specifiche domande.

Secondo i nostri intervistati i fattori che maggiormente hanno favorito
l’avvio della nuova iniziativa imprenditoriale sono ascrivibili, tutti, agli
aspetti soggettivi – esistenziali e professionali – dei neo-imprenditori: la di-
sponibilità di un know-how specialistico sfruttabile in un’impresa rappre-
senta il primo fattore nel 42% e il secondo nel 17% dei casi, mentre la vo-
cazione personale all’imprenditoria costituisce il primo fattore nel 32% e il
secondo nel 21% dei casi.

Complessivamente, dunque, questi due elementi – spesso accoppiati fra
loro – hanno giocato un ruolo fondamentale nei due terzi dei casi esami-
nati, con due differenze significative.
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Figura 6.4. Principali fattori favorevoli all’avvio

Sotto il profilo territoriale, il know-how specialistico risulta una risorsa
molto più importante nell’area torinese (50%) che nell’Albese (23%), pro-
babilmente a causa della diversa composizione settoriale o in virtù del fat-
to che Torino ha un tessuto industriale che fornisce maggiori opportunità
di apprendimento professionale. Nell’Albese giocano in modo più signifi-
cativo altri valori, alcuni dei quali espressi attraverso un’indicazione molto
più frequente del fattore “vocazione imprenditoriale” come elemento prio-
ritario per l’avvio dell’impresa (46,7%, rispetto al 25,7% di Torino).

Va poi notato che, se non come primo fattore, dalla somma delle segna-
lazioni sui due fattori ritenuti più importanti prende notevole rilievo la “co-
noscenza del mercato”, indicata dalla maggioranza assoluta degli intervistati
in entrambe le aree.

Tabella 6.7. Fattori che hanno favorito l’avvio delle nuove imprese (2 risposte)

Torino Alba Totale

Primo Totale Primo Totale Primo Totale

Vocazione imprendit. 25,7 45,7 46,7 70,0 32,0 53,0
Know-how 50,0 67,1 23,3 40,0 42,0 59,0
Conosc. del mercato 18,5 54,3 20,0 56,7 19,0 55,0
Manodopera qualific. 2,9 7,1 6,7 16,7 4,0 10,0
Disponibilità capitali 0,0 4,3 0,0 6,7 0,0 5,0
Altro 2,9 2,9 3,3 3,3 3,0 3,0

Totale n=70 n=70 n=30 n=30 n=100 n=100
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Sotto il profilo settoriale, l’importanza del know-how specialistico risulta
massima nel caso del software e automazione (la maggioranza assoluta di chi
vi opera lo indica come il fattore più importante), ossia in un mercato che
ancora pochi anni fa era in corso di strutturazione ed in cui lo sviluppo è sta-
to alimentato anche attraverso processi di vera e propria “disseminazione” di
capacità professionali. Meno rilevante tale fattore risulta per le imprese
produttrici di macchinario, impiantistica, stampaggio e componenti di sistemi
per produrre: per esse acquistano rilevanza analoga fattori come la “voca-
zione imprenditoriale” e le conoscenze disponibili su “mercato e clienti”.

Ancora con riferimento alle caratteristiche delle imprese, al di là dello spe-
cifico settore di produzione e di sbocco, può essere interessante notare che
l’indicazione a favore del “know-how specialistico” come fattore più im-
portante fra quelle favorevoli all’avvio cresce molto regolarmente al pas-
saggio da forme di produzione considerate meno evolute a forme più avan-
zate: ossia da imprese con tipo di produzione prevalente “in conto terzi”
(30%) a imprese che producono “su commessa” (43,2%) a imprese che di-
spongono di un proprio “catalogo” (53,1%).

Meno chiaro, o almeno non altrettanto univoco, risulta invece il rappor-
to fra principale fattore favorevole all’avvio e alcune caratteristiche fonda-
mentali degli imprenditori.

Se si considera il titolo di studio, infatti, le competenze specialistiche ri-
sultano nettamente predominanti fra i laureati (72,2%), e nettamente calanti
al diminuire del livello d’istruzione.

Per gli imprenditori con carriera scolastica più breve risultano relativa-
mente più importanti fattori come la “vocazione imprenditoriale” e la “co-
noscenza di mercato e clienti”. 

Da ciò, come da quanto precede, si potrebbe ricavare la convinzione che
il “know-how specialistico” evocato dai nostri intervistati coincida con com-
petenze tecnologiche sofisticate.

Se però controlliamo le risposte in rapporto alle provenienze professio-
nali degli imprenditori, si verifica che fra gli ex operai il “know-how spe-
cialistico” risulta il fattore più importante (43,5%), poco meno che fra gli ex
impiegati e dirigenti (51,4%), mentre fra gli ex autonomi ha rilievo relati-
vamente maggiore la “vocazione imprenditoriale” (37,1%). 

Si deve perciò precisare che, mentre vi è limitata coincidenza fra bassi li-
velli d’istruzione e basse qualifiche dipendenti (per l’alta incidenza di ex la-
voratori autonomi tra gli imprenditori meno scolarizzati), l’attribuzione di
importanza prioritaria al possesso di competenze professionali specialisti-
che si conferma un attributo tipico degli ex lavoratori dipendenti, ai vari li-
velli di qualificazione. 

Ciò aggiunge un’ulteriore verifica ai numerosi indizi già accumulati sul ti-
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po prevalente di lavoratore dipendente che, soprattutto nell’area torinese,
tenta con successo l’avventura imprenditoriale: un “tecnico” in vario senso
e a vari livelli di qualificazione, che scommette in primo luogo le proprie
competenze professionali, accumulate attraverso esperienze di lavoro qua-
lificanti nei campi della produzione o progettazione, assai più spesso che
in quelli più vicini ai mercati, alla gestione o all’organizzazione.

Altri dati interessanti che emergono dall’analisi riguardano altri fattori po-
tenzialmente favorevoli all’avvio delle imprese.

Per tutti i tipi di nuove imprese risulta avere avuto scarsissima rilevanza
la disponibilità di capitali o l’accesso a finanziamenti agevolati esterni. Ciò
potrebbe dipendere dalle inaccessibilità di tali risorse, ma anche dalla lo-
ro effettiva minore importanza, rispetto ad altre, in fase di primo avvio
dell’attività.

Tabella 6.8. Principale fattore favorevole all’avvio delle nuove imprese per alcune caratteri-
stiche di imprenditori e imprese

Fattore favorevole all’avvio

Vocazione Know-how. Conoscenza Totale
imprenditor. specialist. mercato-clienti

Occupazione precedente
Operaio, tecnico 30,4 43,5 26,1 100,0
Impiegato, dirigente 27,0 51,4 21,6 100,0
Autonomo, imprenditore 37,1 37,1 25,7 100,0

Titolo di studio
Licenza media 34,4 31,3 34,4 100,0
Diploma 31,9 40,4 27,7 100,0
Laurea 22,2 72,2 5,6 100,0

Settore di attività
Tradizionale 34,2 34,2 31,6 100,0
Innovativo 27,3 51,5 21,2 100,0
Altro 35,7 42,9 21,4 100,0

Tipo di produzione
Conto terzi 36,7 30,0 33,3 100,0
Commessa 35,1 43,2 21,6 100,0
Catalogo 25,0 53,1 21,9 100,0

Totale 32,3 42,4 25,3 100,0

Il fattore “rapporti con la potenziale clientela” è stato importante soprat-
tutto per il comparto del macchinario, nel quale solitamente il prodotto vie-
ne adattato alle esigenze specifiche del committente, talora coinvolgendo
fornitori di specialità, in un rapporto stretto di interscambio tecnico.
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Ma altri fattori – ascrivibili al “contesto” economico e istituzionale – posso-
no aver giocato un ruolo positivo o negativo nella fase di avvio delle impre-
se. Di essi è stata sottoposta agli intervistati una lunga lista, chiedendo loro di
indicare quali e quanti avessero operato a favore o a sfavore nel loro caso.

Il panorama delle risposte appare più variegato e, per certi versi, meno
conclusivo del precedente, dal momento che i percorsi costitutivi delle sin-
gole imprese possono aver condotto a posizioni e condizioni anche molto
differenziate fra loro.

Inoltre, nella discussione della tabella seguente va tenuto presente che gli
imprenditori hanno generalmente fornito molte più risposte sui fattori po-
sitivi che su quelli negativi. Ciò non può sorprendere, se si considera che
si ha a che fare con imprese che hanno superato con successo la dura se-
lezione dell’avvio, per cui è ragionevole che per esse i fattori positivi sia-
no prevalsi su quelli negativi.

Ancora una volta, comunque, il mercato, le risorse umane e l’inserimen-
to in un sistema di imprese – con le connesse disponibilità di informazio-
ni sulla domanda e le opportunità di costruirsi nicchie di mercato fin
dall’avvio – risultano essere stati i fattori più importanti per favorire le nuo-
ve imprese esaminate.

Infatti, fra i fattori di contesto che hanno esercitato un’influenza positi-
va sull’avvio, quello più spesso segnalato è la disponibilità di una “clien-
tela già ricettiva” (81 su 100), seguito da disponibilità di “informazioni sul
mercato” (58). Subito dopo, indicate da un po’ più della metà degli in-
tervistati, vengono la “disponibilità di manodopera idonea” e la “presen-
za di possibili soci”. Di rilievo, benché minoritaria (35 su 100), la “pre-
senza di fornitori”.

D’altro canto, il maggiore fattore negativo denunciato dagli intervistati ri-
sulta essere stata l’assenza di sostegni pubblici agli investimenti (la segna-
lano 42 imprenditori su 100). Diversamente, le modalità di “accesso al cre-
dito” sono state indicate come un ostacolo da un numero di imprese ugua-
le a quello di chi – al contrario – se ne è dichiarato soddisfatto.

È evidente che qui le storie e le collocazioni particolari di ogni singola vi-
cenda aziendale fanno premio su una visione generale che consenta di
esprimere un giudizio sul ruolo del sistema creditizio nel suo complesso.
Può essere interessante, comunque, che l’”accesso al credito” compaia più
spesso come fattore positivo ad Alba, mentre a Torino sono prevalenti le
indicazioni di segno negativo.

Un’ultima considerazione sui fattori di contesto che hanno giocato in ter-
mini negativi non può non riguardare Associazioni di categoria e Camere
di commercio, le quali – nell’80% dei casi ritenute ininfluenti – in misura
rispettivamente del 13 e del 18% sono addirittura state indicate come un
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ostacolo alla nuova imprenditoria: probabilmente nel senso che non han-
no saputo fornire il sostegno che le imprese si attendevano.

Tabella 6.9. Influenza positiva o negativa dei fattori elencati sull’avvio dell’impresa (fre-
quenze delle indicazioni in rapporto al numero di intervistati in percentuale)

Torino Alba Totale

Posit. Negat. Posit. Negat. Posit. Negat.

Disponibilità di terreni e fabbricati 20,0 8,6 33,3 13,3 24,0 10,0
Presenza di possibili soci 52,9 2,9 43,3 6,7 50,0 4,0
Disponibilità di manodopera idonea 55,7 8,6 43,3 23,3 52,0 13,0
Presenza di fornitori 34,3 4,3 36,7 6,7 35,0 5,0
Informazioni sul mercato 60,0 1,4 53,3 3,3 58,0 2,0
Clientela già ricettiva 82,9 1,4 76,7 13,3 81,0 5,0
Disponibilità finanziarie proprie 51,4 11,4 40,0 33,3 48,0 18,0
Accesso al credito 27,1 34,3 40,0 20,0 31,0 30,0
Incentivi pubblici 1,4 44,3 6,7 36,7 3,0 42,0
Sollecitazioni d’impresa originaria 10,0 4,3 3,3 6,7 8,0 5,0
Assistenza di associaz. di categoria 7,1 10,0 13,3 20,0 9,0 13,0
Assistenza Camera di Commercio 4,3 12,9 3,3 30,0 4,0 18,0

n.=70 n.=70 n.=30 n.=30 n.=100 n.=100

Rispetto al quadro di indicazioni generali sopra delineato, gli incroci con
variabili relative ad attributi differenziali degli imprenditori e delle imprese
fanno emergere soltanto alcune variazioni significative:
– l’influenza positiva del fattore “disponibilità di informazioni sul mercato”

viene particolarmente enfatizzata dai laureati e da coloro che provengo-
no da un’attività professionale di impiegato o dirigente (circa il 70%);
particolarmente se titolari di imprese operanti su mercati più ampi, co-
stituite allo scopo di sviluppare un’idea originale, sulla base del posses-
so di un preciso know-how specialistico;

– l’influenza negativa della carenza di “incentivi pubblici” è particolar-
mente sottolineata da coloro che presentano bassi livelli di istruzione,
equamente ripartiti fra ex operai o tecnici ed ex lavoratori autonomi,
operanti soprattutto nei comparti tradizionali della meccanica strumen-
tale, specialmente se localizzati nell’area torinese.
Nel complesso, comunque, l’ordine delle valutazioni generali sui fattori

esterni sopra richiamate si ripete piuttosto regolarmente nei giudizi degli
intervistati, al di là delle differenziazioni esistenti per caratteristiche perso-
nali degli imprenditori e condizioni strutturali delle imprese. 

Un breve approfondimento, basato sui colloqui diretti, merita il fattore
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“disponibilità di manodopera idonea”, che è stato indicato come uno dei
fattori positivi per l’avvio della propria impresa dal 52% degli intervistati
(56% a Torino), con una frequenza crescente al crescere del livello delle
performance delle imprese.

Soprattutto per una piccola azienda, una manodopera qualificata, affida-
bile e non eccessivamente costosa costituisce una risorsa essenziale, com’è
noto. Tuttavia, in non pochi casi, gli imprenditori intervistati hanno la-
mentato difficoltà lungo questo versante.

Le ragioni cui tali difficoltà vengono attribuite sono di vario genere e ri-
guardano vari aspetti: 
– normativi: l’eccessiva tutela dei lavoratori, in materia di licenziamenti e

di inquadramento professionale, rispetto alle esigenze di flessibilità del-
le imprese; 

– monetari: il costo del lavoro viene considerato eccessivo, soprattutto per
quanto concerne i contributi assistenziali forniti dal datore di lavoro;

– formativi: più che un maggiore impegno delle istituzioni scolastiche si ri-
chiedono finanziamenti per favorire l’apprendistato in azienda;

– attitudinali: si lamenta la scarsa attitudine dei giovani a farsi coinvolgere
nei problemi tecnici e aziendali e la tendenza a cercare un posto più si-
curo dopo avere acquisito una professionalità, con indubbi costi (o per-
dite) per l’impresa che li ha formati.
Rispetto a questi problemi, alcune aziende hanno comunque cercato so-

luzioni individuali, tentando di coinvolgere i nuovi dipendenti nella vita
dell’impresa, apprestando corsi di aggiornamento a proprie spese e, in al-
meno due casi, aprendo le porte della azienda a studenti per lo svolgi-
mento di stages.

Può risultare utile aggiungere a quanto detto finora qualche considera-
zione circa le aree di attività in cui l’imprenditore – più che l’impresa – ha
incontrato maggiori difficoltà nello svolgimento dei propri compiti. Le ri-
sposte ottenute dalla domanda al riguardo ci dicono, indirettamente, qual-
cosa di significativo anche ai fini della valutazione del genere di ostacoli
incontrati nella fase di avvio e consolidamento delle imprese.

In effetti, malgrado essi dichiarino di considerare relativamente facile il me-
stiere di imprenditore, molti intervistati hanno incontrato svariate difficoltà
nella fase di costituzione e di avvio della propria impresa. I problemi prin-
cipali che essi si sono trovati ad affrontare riguardano le attività quotidiane
di gestione dei rapporti con il sistema esterno: il fisco, in misura nettamen-
te preponderante, e poi l’incertezza del mercato la complessità della legisla-
zione e dei rapporti con le istituzioni, le relazioni col sistema bancario. Diver-
samente, i rapporti interni (in particolare con dipendenti e collaboratori) ri-
sultano aver comportato delle difficoltà solo in una minoranza di casi.
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Tabella 6.10. Aree di attività in cui l’imprenditore ha riscontrato maggiori difficoltà: fre-
quenze relative al numero di intervistati (3 risposte)

Torino Alba Totale

Prima Totale Prima Totale Prima Totale

Sistema fiscale 48,6 80,0 76,7 93,3 57,0 80,0
Rapporto istituz. e compless. legis. 14,3 57,0 6,7 56,7 12,0 57,0
Relaz. sindacali e gestione dipend. 4,3 20,0 6,7 30,0 5,0 20,0
Rapporti con banche 8,6 33,0 3,3 26,7 7,0 33,0
Incertezza del mercato 20,0 56,0 6,7 60,0 16,0 56,0
Rapporti con altri soggetti 2,9 19,0 – 13,0 2,0 19,0
Altro 1,4 1,0 – – 1,0 1,0

n.=70 n.=70 n.=30 n.=30 n.=100 n.=100

Le difficoltà determinate dall’impatto col sistema fiscale sembrano essere
risultate particolarmente sentite dagli imprenditori per qualche verso più
deboli: i più giovani (il 64% di chi ha creato la propria impresa prima dei
36 anni la indica come principale difficoltà incontrata), e quelli provenien-
ti da posizioni operaie (70%). 

Sul piano territoriale ricompare una differenziazione abbastanza netta,
poiché gli albesi si lamentano molto più spesso del fisco (77% rispetto al
48,6% dei torinesi), mentre questi ultimi più di frequente denunciano dif-
ficoltà di rapporto con le istituzioni e con le complessità della legislazione
(14% rispetto al 6,7%).

Ma per comprendere meglio l’importante questione delle difficoltà di rap-
porti con le istituzioni e la normativa è necessario rinviare il lettore al capito-
lo sulle relazioni, in termini di vincoli e aspettative, con il soggetto pubblico.
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Capitolo VII

Dinamica delle imprese
e caratteristiche degli imprenditori

97

7.1. Quali imprenditori per quali imprese

Si diventa imprenditori, come si è visto in precedenza, seguendo percor-
si culturali, professionali e di maturazione delle scelte estremamente varie-
gati e si costituiscono imprese differenziate per caratteristiche di struttura e
di posizionamento sul mercato.

L’esame delle connessioni esistenti fra profili imprenditoriali e tipologie
aziendali consente di individuare alcune relazioni significative.

Il momento anagrafico di passaggio all’imprenditoria risulta influenzare in
misura non indifferente l’ambito settoriale dell’attività intrapresa: metà di co-
loro i quali hanno effettuato tale scelta in età più avanzata operano infatti nel-
la produzione di Beni strumentali tradizionali contro il 40% della fascia di età
intermedia ed il 30% dei più giovani. Questi ultimi si ritrovano con intensità
relativamente maggiore nelle Altre attività, mentre l’ingresso nell’area dei Be-
ni e servizi innovativi non sembra collegabile a specifiche classi di età.

L’età alla costituzione dell’impresa risulta rilevante ai fini del suo posiziona-
mento sul mercato: i più anziani, fin dall’avvio, riescono ad operare in misura
più marcata in produzioni su commessa e a catalogo, e cioè con maggior auto-
nomia progettuale e commerciale, e quindi con un ambito geografico di mer-
cato esteso a scala nazionale ed all’esportazione. Al contrario i più giovani si
concentrano nella produzione per conto terzi e circoscrivono la loro attività
al mercato regionale: la loro minor esperienza, almeno all’inizio dell’attività,
sembra dunque costringerli a tipologie aziendali meno evolute.

Sotto questo profilo il curriculum scolastico risulta decisamente importante:
il 61% dei neo-imprenditori laureati inizia la propria carriera imprenditoriale
in Attività innovative, contro il 24% di quelli il cui percorso scolastico si è li-
mitato alla media inferiore. Dei primi solo l’11% realizza iniziative aziendali



operanti prevalentemente in produzioni per conto terzi, contro il 40% dei se-
condi, con una più frequente capacità di confrontarsi con mercati più arti-
colati dal punto di vista geografico e della clientela. Dunque la qualità dei
percorsi formativi di base risulta essere sensibilmente influente nei riguardi
della qualità tipologica dei progetti imprenditoriali che vengono definiti.

Un’influenza consimile si evidenzia in funzione del passato lavorativo e
professionale dei neo-imprenditori: gli ex-dipendenti con esperienza unica-
mente di fabbrica (operai e tecnici) si concentrano maggiormente nelle pro-
duzioni tradizionali, realizzate per conto terzi e con un’area di mercato limi-
tata all’ambito regionale mentre gli ex-colletti bianchi (impiegati e dirigenti)
ed i lavoratori autonomi risultano relativamente più presenti nel settore in-
novativo con una più diffusa capacità di operare con maggiore autonomia e
su mercati più estesi.

Per quanto concerne la professione dei genitori, ed in particolare quella
paterna, la sua influenza sui figli sembra riguardare tipologie e orizzonti di
mercato delle aziende costituite: i figli di imprenditori e di colletti bianchi
costituiscono con maggiore frequenza imprese operanti in attività innovati-
ve, progettualmente più autonome e con mercati di riferimento estesi, men-
tre i figli di operai si addensano prevalentemente nelle attività tradizionali,
con produzioni per conto terzi e con un mercato geograficamente circo-
scritto all’ambito regionale.

Le motivazioni soggettive di chi avvia un progetto imprenditoriale non
sembrano risultare particolarmente significative ai fini della specificazione
tipologica di questi progetti, al contrario di quanto si può riscontrare per le
occasioni di costituzione delle iniziative aziendali, delle risorse accumula-
te e apportate al progetto imprenditoriale e dei fattori ritenuti più rilevanti
per la loro concretizzazione.

Per quanto riguarda le occasioni, le aziende nate con l’obiettivo di svi-
luppare un’idea originale si collocano con maggiore intensità in attività in-
novative ma, almeno nella fase di avvio, risultano più confinate ai mercati
locali; quelle sorte nell’ambito di progetti familiari si orientano prevalente-
mente verso attività tradizionali, pur con una maggiore capacità di posi-
zionamento nel mercato, come quelle create su sollecitazione di altre im-
prese. Per queste, che operano prevalentemente su commessa, è essenzia-
le il ruolo di un numero estremamente limitato di clienti.

D’altro canto la conoscenza di potenziali clienti, per quanto poco nume-
rosi, seppur in un orizzonte di mercato esteso, costituisce il principale fat-
tore d’avvio per le imprese che operano in conto terzi mentre per quelle
che producono a catalogo, con maggiore autonomia, il fattore fondamen-
tale è individuabile nella padronanza di un know-how tecnico.

Infine, per quanto concerne le risorse professionali accumulate e impiega-
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Tabella 7.1.  Rapporto tra caratteristiche degli imprenditori e caratteristiche delle imprese

Settore di attività Tipo di produzione Area mercato N. di clienti Settore di sbocco

Tradi- Inno- Altro Conto Com- Cata- Prov. Naz. e Uno e Molti Metal Altro Molti Altro
zionale vativo terzi messa logo region. estero pochi mecc. ind. settori no ind.

Totale 39,0 33,0 28,0 30,0 37,0 33,0 61,0 39,0 60,6 39,4 29,0 23,0 26,0 22,0

Età

Fino a 35 anni 30,3 33,3 36,4 45,5 30,3 24,2 72,8 27,2 54,5 45,5 24,2 27,3 24,2 24,2
Da 36 a 45 anni 40,4 34,0 25,5 27,7 38,3 34,0 61,7 38,3 63,8 36,2 34,0 19,1 25,5 21,3
46 anni e oltre 50,0 30,0 20,0 10,0 45,0 45,0 40,0 60,0 63,2 36,8 25,0 25,0 30,0 20,0

Titolo di studio

Licenza media 57,6 15,2 27,3 39,4 24,2 36,4 60,6 39,4 71,9 28,1 30,3 27,3 30,3 12,1
Diploma 34,0 31,9 34,0 29,8 40,4 29,8 65,9 34,1 53,2 46,8 27,7 23,4 25,5 23,4
Laurea 22,0 61,1 16,7 11,1 50,0 38,9 44,6 55,6 55,6 44,4 27,8 16,7 22,2 33,3

Occupazione precedente

Nessuna – 25,0 75,0 75,0 – 25,0 50,0 50,0 50,0 50,0 25,0 – – 75,0
Operaio 45,8 20,8 33,3 45,8 25,0 29,2 79,2 20,8 60,9 39,1 33,3 16,7 41,7 8,3
Impiegato 37,8 37,8 24,3 16,2 40,4 43,2 56,8 43,2 59,5 40,5 24,3 32,4 27,0 16,2
Autonomo 40,0 37,1 22,9 28,6 45,7 25,7 54,3 45,7 62,9 37,1 31,4 20,0 17,1 31,4

Professione del padre

Imprenditore 30,0 35,0 35,0 30,0 55,0 15,0 30,0 70,0 65,0 35,0 35,0 25,0 10,0 30,0
Impiegato 31,3 50,0 18,8 12,5 62,5 25,0 62,5 37,5 68,8 31,3 37,5 6,3 31,3 25,0
Operaio 54,2 25,0 20,8 41,7 25,0 33,3 79,2 20,8 58,3 41,7 20,8 33,3 37,5 8,3
Autonomo 61,4 27,6 31,0 34,5 27,6 37,9 69,0 31,0 58,6 41,4 27,6 24,1 20,7 27,6
Altro 22,2 44,4 33,3 22,2 22,2 55,6 55,6 44,4 55,6 44,4 22,2 22,2 33,3 22,2



100 Segue: Tabella 7.1.  

Settore di attività Tipo di produzione Area mercato N. di clienti Settore di sbocco

Tradi- Inno- Altro Conto Com- Cata- Prov. Naz. e Uno e Molti Metal Altro Molti Altro
zionale vativo terzi messa logo region. estero pochi mecc. ind. settori no ind.

Motivazioni

Indipendenza 30,4 37,0 32,6 28,3 34,8 37,0 65,2 34,8 60,9 39,1 28,3 23,9 26,1 21,7
Professionalità 33,3 33,3 33,3 29,6 40,7 29,6 59,3 40,7 55,6 44,4 29,6 22,2 18,5 29,6
Reddito 57,7 26,9 15,4 34,6 38,5 26,9 57,7 42,3 65,4 34,6 26,9 23,1 34,6 15,4

Fattori per l’avvio

Vocazione 40,6 28,1 31,3 34,4 40,6 25,0 78,1 21,9 53,1 46,9 21,9 34,4 21,9 21,9
Know-how 31,0 40,5 28,6 21,4 38,1 40,5 59,5 40,5 57,1 42,9 28,6 21,4 31,0 19,0
Mercato 48,0 28,0 24,0 40,0 32,8 28,0 44,0 56,0 76,0 24,0 36,0 12,0 24,0 28,0

Risorse professionali

Tecnologia 36,4 45,5 18,2 22,7 45,5 31,8 61,4 38,6 61,4 38,6 29,5 22,7 29,5 18,2
Organizzazione 44,4 25,9 29,6 33,3 29,6 37,0 59,3 40,7 63,0 37,0 25,9 22,2 25,9 25,9
Lavoro 36,4 22,7 40,9 36,4 36,4 27,3 68,2 31,8 59,1 40,9 27,3 27,3 27,3 18,2

Occasione

Idea 29,2 37,5 33,3 31,3 31,3 37,5 75,0 25,0 47,9 52,1 25,0 18,8 27,1 29,2
Famiglia 50,0 29,2 20,8 37,5 29,2 33,3 45,8 54,2 69,6 30,4 37,5 25,0 25,0 12,5
Esterno 48,1 29,6 22,2 18,5 55,6 25,9 48,1 51,9 74,1 25,9 25,9 29,6 25,9 18,5



te nel progetto aziendale, le conoscenze tecnologiche risultano più rilevanti
per coloro che si sono impegnati nelle Attività innovative e fra quanti ven-
dono su commessa e a catalogo, pur prescindendo dall’area geografica di
mercato. In funzione della estensione di quest’ultima ricoprono un ruolo cre-
scente le competenze organizzative e gestionali, mentre la capacità di lavo-
ro risulta relativamente più importante nelle attività diverse dalla meccanica
strumentale, tradizionale e/o innovativa, e nelle produzioni per conto terzi.

7.2. La dinamica evolutiva delle imprese dopo l’avvio

Le imprese del campione, anche, ma non solo, in quanto hanno superato
positivamente la fase della mortalità infantile, risultano delle “buone imprese”
sotto il profilo economico e produttivo, come mostrano i dati relativi all’an-
damento occupazionale.

Tabella 7.2. Dinamica occupazionale delle imprese

Torino Alba Totale

Avvio Attual- Diff. Avvio Attual- Diff. Avvio Attual- Diff.
mente % mente % mente %

Numero di imprese 470 170 – 130 130 – 100 1100 –

Soci operanti in az. 137 1151 1+10,2 168 173 +7,3 205 1224 +9,3
di cui familiari 418 1124 1+33,3 144 144 – 62 11 68 +9,7

Dipendenti 354 1868 +145,2 130 334 +156,9 484 1.202 +148,3

Totale addetti 491 1.019 +107,5 198 407 +105,6 689 1.426 +107,0

Fra il primo anno di attività ed il 1993 la loro occupazione complessiva ri-
sulta infatti più che raddoppiata, con una dinamica particolarmente concen-
trata nell’assorbimento di lavoratori dipendenti: se infatti all’inizio l’impresa
“media” si dimensionava, in termini di addetti complessivi sulle 7 unità, con
2 soci e 5 dipendenti, a fine periodo la dimensione media risultava di 14 ad-
detti, con un incremento di 7 unità, sostanzialmente riconducibile all’assun-
zione di lavoro dipendente.

Va inoltre precisato che la crisi in atto al momento dell’indagine questiona-
ria può avere in parte distorto negativamente il dato relativo alla dinamica
occupazionale, dal momento che alcune imprese hanno dichiarato di avere
recentemente ridotto gli addetti.

Nella generalità dei casi le aziende hanno dunque dichiarato saldi occupa-
zionali positivi o almeno in pareggio: ne risulta pertanto un consistente pas-
saggio fra le classi di addetti in cui esse sono state classificate.
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Tabella 7.3. Caratteristiche delle imprese e dimensioni aziendali

Aziende Aziende Totale
micro mini

Totale In avvio 65,0 35,0 100,0
Attualmente 50,0 50,0 100,0

Localizzazione

Alba In avvio 70,0 30,0 100,0
Attualmente 43,3 56,7 100,0

Torino In avvio 62,9 37,1 100,0
Attualmente 52,9 47,1 100,0

Settore

Tradizionale In avvio 53,8 46,2 100,0
Attualmente 46,2 53,8 100,0

Innovativo In avvio 72,7 27,3 100,0
Attualmente 51,5 48,5 100,0

Altro In avvio 71,4 28,6 100,0
Attualmente 53,6 46,4 100,0

Tipologia

Conto terzi In avvio 50,0 50,0 100,0
Attualmente 56,7 43,3 100,0

Commessa In avvio 59,5 40,5 100,0
Attualmente 43,2 56,8 100,0

Catalogo In avvio 84,8 15,2 100,0
Attualmente 51,5 48,5 100,0

Area mercato

Regionale In avvio 65,6 34,4 100,0
Attualmente 52,5 47,5 100,0

Nazionale ed In avvio 64,1 35,9 100,0
estero Attualmente 46,2 53,8 100,0

Numero di clienti

Uno o pochi In avvio 61,7 38,3 100,0
Attualmente 53,3 46,7 100,0

Molti In avvio 69,2 30,8 100,0
Attualmente 46,2 53,8 100,0

Mentre al momento dell’avvio il 65% delle imprese aveva meno di 5 ad-
detti, al 1993 ve n’era soltanto il 50% con meno di 10 addetti; con una
tendenza comune alle diverse realtà territoriali, in misura più accentua-
ta nell’Albese, e settoriali, in misura più accentuata nelle Attività inno-
vative.

Il consolidamento occupazionale risulta essere stato particolarmente signi-
ficativo presso le aziende operanti su catalogo, presso quelle con un mer-
cato di riferimento esteso all’ambito nazionale ed estero e presso quelle ca-
paci di disporre di una pluralità di clienti; mentre il contrario avviene per
quelle operanti in conto terzi, che pure all’inizio avevano una dimensione
media superiore.
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Il posizionamento sul mercato sembra dunque risultare una variabile cru-
ciale nello sviluppo occupazionale delle imprese di nuova costituzione.

Incrociando l’indicatore della crescita dimensionale con le caratteristiche
degli imprenditori si possono individuare le variabili che sembrano rivesti-
re un ruolo più significativo.

Le imprese in cui si sono registrati i maggiori incrementi occupazionali
sono quelle fondate da imprenditori non in giovane età, laureati, con prece-
denti esperienze lavorative come impiegati e dirigenti, che hanno portato
in azienda soprattutto capacità organizzative, gestionali o commerciali.

Per quanto riguarda le occasioni risultano più dinamiche le aziende costi-
tuite sulla base di un’idea, nelle quali il fattore determinante di attivazione
è stato la disponibilità di know-how, quelle costituite da soci, specie non fa-
miliari, e quelle capaci di collaborare, fin dall’avvio, con altre imprese.

Per converso, risultano meno positivamente correlate alla crescita occupa-
zionale le imprese fondate da operai, quelle in cui l’apporto imprenditoriale
si è focalizzato sulla “capacità di lavoro” e in cui il fattore determinante di av-
vio è individuato nella “vocazione imprenditoriale”, quelle nate per sollecita-
zione familiare e gestite dal solo titolare.

Corrispondentemente all’aumento di occupati anche il giro di affari del-
le imprese esaminate è cresciuto in misura significativa; nell’ultimo anno di
attività il 60% delle aziende superava il miliardo di lire di fatturato, contro
poco più del 10% nel primo anno, e restavano sotto i 500 milioni solo un
quarto delle imprese, contro circa il 60% del primo anno.

Tabella 7.4. Caratteristiche degli imprenditori e dimensioni aziendali

Aziende Aziende Totale
micro mini

Totale In avvio 65,0 35,0 100,0
Attualmente 50,0 50,0 100,0

Età

Fino a 35 anni In avvio 69,7 30,3 100,0
Attualmente 60,6 39,4 100,0

Da 36 a 45 anni In avvio 59,6 21,5 81,1
Attualmente 46,8 53,2 100,0

46 anni e oltre In avvio 70,0 30,0 100,0
Attualmente 40,0 60,0 100,0

Titolo di studio

Licenza media In avvio 57,6 42,4 100,0
Attualmente 57,6 42,4 100,0

Diploma In avvio 63,8 36,2 100,0
Attualmente 42,6 57,4 100,0

Laurea In avvio 83,3 16,7 100,0
Attualmente 55,6 44,4 100,0
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Segue: Tabella 7.4.

Aziende Aziende Totale
micro mini

Professione precedente

Nessuna In avvio 100,0 – 100,0
Attualmente 50,0 50,0 100,0

Operaio In avvio 54,2 45,8 100,0
Attualmente 66,7 33,3 100,0

Impiegato In avvio 75,7 24,3 100,0
Attualmente 48,6 51,4 100,0

Lav. autonomo In avvio 57,1 42,9 100,0
Attualmente 40,0 60,0 100,0

Motivazioni

Indipendenza In avvio 69,6 30,4 100,0
Attualmente 56,5 43,5 100,0

Professionalità In avvio 51,9 48,1 100,0
Attualmente 48,1 51,9 100,0

Reddito In avvio 69,2 30,8 100,0
Attualmente 42,3 57,7 100,0

Risorse professionali

Tecnologia In avvio 59,1 40,9 100,0
Attualmente 59,1 40,9 100,0

Organizzazione In avvio 77,8 22,2 100,0
Attualmente 29,6 70,4 100,0

Spirito di lavoro In avvio 54,5 45,5 100,0
Attualmente 63,6 36,4 100,0

100,0

Fattori per l’avvio

Vocazione In avvio 50,0 50,0 100,0
Attualmente 53,1 46,9 100,0

Know-how In avvio 78,6 21,4 100,0
Attualmente 54,8 45,2 100,0

Mercati In avvio 60,0 40,0 100,0
Attualmente 40,0 60,0 100,0

100,0

Professione del padre

Imprenditore In avvio 55,0 45,0 100,0
Attualmente 45,0 55,0 100,0

Impiegato In avvio 75,0 25,0 100,0
Attualmente 56,3 43,8 100,0

Operaio In avvio 54,2 45,8 100,0
Attualmente 54,2 45,8 100,0

Lav. autonomo In avvio 75,9 24,1 100,0
Attualmente 51,7 48,3 100,0

Altro In avvio 55,6 44,4 100,0
Attualmente 33,3 66,7 100,0

Occasione

Idea In avvio 70,8 29,2 100,0
Attualmente 52,1 47,9 100,0

Famiglia In avvio 62,5 37,5 100,0
Attualmente 66,7 33,3 100,0

Esterno In avvio 59,3 40,7 100,0
Attualmente 33,3 66,7 100,0
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Segue: Tabella 7.4.

Aziende Aziende Totale
micro mini

Collaborazione

Sì In avvio 64,3 35,7 100,0
Attualmente 48,2 51,8 100,0

No In avvio 65,9 34,1 100,0
Attualmente 52,3 47,7 100,0

Soci operativi

Solo titolare In avvio 57,7 42,3 100,0
Attualmente 61,5 30,5 100,0

Familiari In avvio 60,0 40,0 100,0
Attualmente 48,0 52,0 100,0

Non familiari In avvio 71,4 28,6 100,0
Attualmente 44,9 55,1 100,0

Soci finanziatori

Solo titolare In avvio 50,0 50,0 100,0
Attualmente 75,0 25,0 100,0

Familiari In avvio 54,5 45,5 100,0
Attualmente 45,5 54,5 100,0

Non familiari In avvio 77,1 22,9 100,0
Attualmente 50,0 50,0 100,0

Contestualmente a questa dinamica si registra una progressiva trasforma-
zione della struttura societaria e giuridica delle imprese verso la forma più
evoluta della società di capitale, che caratterizza a fine periodo il 62% dei
casi contro il 51% dell’inizio dell’attività.

Sotto il profilo del posizionamento sul mercato non si registrano muta-
menti significativi per quanto riguarda l’articolazione settoriale degli sboc-
chi, mentre un qualche segnale positivo si può cogliere nel pur contenuto
decremento del peso delle imprese terziste a favore di un ampliamento di
quello delle aziende operanti su catalogo.

La capacità di abbandonare rapidamente, nei primi anni dopo l’avvio, un
rapporto di conto terzi con la committenza costituisce infatti un indubbio
indicatore delle potenzialità evolutive di una nuova impresa.

In funzione di questa ipotesi sono stati esaminati gli incroci con alcune
variabili caratteristiche delle imprese e degli imprenditori.

La collocazione settoriale non sembra influenzare significativamente la
performance aziendale sotto questo profilo, analogamente a quella dimen-
sionale.

Al contrario gli imprenditori che hanno costituito la loro azienda in età
più giovane, pur partendo da posizioni meno favorevoli, sembrano più di-
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namici in questo passaggio evolutivo, così come il titolo di studio risulta
correlato positivamente con la capacità di acquisire una maggiore autono-
mia commerciale.

Chi ha un passato lavorativo da impiegato e da dirigente mostra maggio-
re capacità di uscire dal conto terzi, mentre ex-lavoratori autonomi ed ex-
operai rimangono più legati nel tempo ad una maggiore dipendenza dai
clienti iniziali.

Per quanto concerne le capacità apportate all’azienda il saper fare tecno-
logico e organizzativo influiscono positivamente sulla sua capacità di auto-
nomia, mentre, per quanto riguarda le occasioni, le imprese nate con l’obiet-
tivo di sviluppare un’idea originale riescono ad evolvere positivamente la
propria posizione di mercato più di quelle costituite per occasioni familiari
ed anche di quelle create su sollecitazione di un’altra impresa, secondo quel-
li che possono essere definiti i criteri del decentramento produttivo.

Questa considerazione è confermata osservando che le aziende nate con
la conoscenza di clienti potenziali come principale fattore di avvio riman-
gono maggiormente confinate al conto terzi.

Il fenomeno dinamico più significativo può essere comunque individuato
nella capacità di spostamento su mercati più ampi e quindi nella strategia
di diversificazione degli sbocchi geografici: se nell’anno iniziale oltre il 60%
delle imprese collocava la propria produzione entro i confini regionali e
provinciali, nell’ultimo anno tale percentuale risulta quasi dimezzata. Que-
sto spostamento sui mercati più ampi, che attualmente interessa il 63% del-
le imprese, riguarda in modo particolare le aziende operanti nelle Attività
innovative e quelle operanti su commessa e a catalogo mentre la produ-
zione per conto terzi risulta ancora circoscritta, per il 60% dei casi, al mer-
cato regionale.

Anche rispetto all’uscita dalla dimensione provinciale o regionale del mer-
cato di sbocco che, nella fase di avvio, costituisce un indicatore importante
del successo di una nuova impresa, si può notare una potenzialità favorevo-
le presso gli imprenditori che diventano tali in età più giovane.

Queste, che generalmente avevano la loro attività imprenditoriale verso mer-
cati ampiamente circoscritti all’ambito locale manifestano, fin dai primi anni di
vita aziendale, una rilevante capacità di estendere l’area di riferimento com-
merciale.

Anche rispetto a questo elemento il titolo di studio sembra rivestire una
certa rilevanza: i laureati aumentano in misura consistente la loro già forte
presenza sui mercati nazionale ed estero mentre gli imprenditori il cui iter
scolastico è limitato alla licenza media mantengono il loro raggio di azione
più circoscritto al mercato regionale.

Considerando il passato lavorativo degli imprenditori si può vedere che
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tutte le categorie registrano migliori collocazioni geografiche rispetto alla
fase iniziale, con un’intensità particolare per gli ex-impiegati e dirigenti, ma
anche per gli ex-operai che peraltro risultano ancora relativamente più
bloccati a sbocchi regionali.

Tabella 7.5. Caratteristiche delle imprese ed evoluzione tipologica

Tipo di produzione Area mercato N. di clienti

Conto Com- Cata- Prov. e Naz. e Uno e Molti
terzi messa logo region. estero pochi

Totale In avvio 30,0 37,0 33,0 61,0 39,0 60,6 39,4
Attualmente 26,0 38,0 36,0 37,0 63,0 48,5 51,5

Localizzazione

Alba In avvio 43,3 23,3 33,3 60,0 40,0 48,3 51,7
Attualmente 40,0 20,0 40,0 40,0 60,0 44,8 55,2

Torino In avvio 24,3 42,9 32,9 61,4 38,6 65,7 34,3
Attualmente 20,0 45,7 34,3 35,7 64,3 50,0 50,0

Settore

Tradizionale In avvio 30,9 38,5 30,8 61,5 38,5 63,2 36,8
Attualmente 25,6 41,0 33,3 41,0 59,0 50,0 50,0

Innovativo In avvio 18,2 51,5 30,3 63,6 36,4 69,7 30,3
Attualmente 18,2 48,5 33,3 30,3 69,7 54,5 45,5

Altro In avvio 30,8 30,3 39,3 57,1 42,9 46,4 53,6
Attualmente 35,7 21,4 42,9 39,3 60,7 39,3 60,7

Dimensione aziendale

Micro In avvio 23,1 33,8 43,1 61,5 38,5 57,8 42,2
Attualmente 21,5 35,4 43,1 36,9 63,1 46,9 53,1

Mini In avvio 42,9 42,9 14,2 60,0 40,0 65,7 34,3
Attualmente 34,3 42,9 22,8 37,1 62,9 51,4 48,6

Tipologia

Conto terzi In avvio – – – 70,0 30,0 66,6 33,7
Attualmente – – – 60,0 40,0 60,0 40,0

Commessa In avvio – – – 59,5 40,5 67,6 32,4
Attualmente – – – 24,3 75,7 51,4 48,6

Catalogo In avvio – – – 54,5 45,5 46,9 53,1
Attualmente – – – 30,3 69,7 34,4 65,6

Decisamente rilevante sotto questo profilo risultano ancora le capacità ac-
quisite ed apportate all’azienda in quanto chi ha maturato significative com-
petenze organizzative, gestionali e commerciali riesce a passare in misura
consistente al mercato nazionale ed all’export mentre chi ha acquisito es-
senzialmente capacità di lavoro tende a restare sul mercato regionale.

Anche le differenti occasioni di creazione dell’impresa sembrano avere in-
fluito sulla performance successiva. Le imprese nate su sollecitazione di al-
tre imprese aumentano ancora la loro propensione ad operare su mercati
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estesi, già forte all’inizio dell’attività, mentre quelle nate per sviluppare
un’idea originale, che all’inizio risultavano ancorate al mercato locale, appa-
iono successivamente particolarmente dinamiche, dimostrando in tal mo-
do una buona capacità di verificare e di sviluppare al meglio il progetto
d’impresa.

Rispetto ai fattori di avvio, la conoscenza del mercato risulta ovviamente
connessa alla capacità di operare a scala vasta, ma sia la disponibilità di know-
how specifici sia la vocazione imprenditoriale risultano favorevoli all’estensio-
ne dell’attività aziendale oltre i limiti regionali.

Infine può essere significativo osservare che, mentre le aziende che di-
spongono di strutture societarie complesse, con la presenza di soci finan-
ziatori ed operanti non familiari, si muovono in modo positivo in questa
direzione, quelle concentrate sulla figura del solo titolare manifestano una
minore dinamica di ampliamento degli orizzonti geografici di mercato.

Alla capacità di ampliamento del raggio di mercato in senso geografico
corrisponde un aumento della capacità delle aziende di intrattenere rap-
porti con un numero elevato di clienti: nell’ultimo anno oltre la metà delle
imprese opera con molti clienti a fronte del 39% dell’anno iniziale.

Anche in questo caso la maggiore dinamicità è correlabile alle variabili
produttive ed alle caratteristiche imprenditoriali che hanno giocato un ruo-
lo favorevole nell’evoluzione tipologica e di mercato.

7.3. Performance aziendali e caratteristiche degli imprenditori:
un indicatore sintetico

Per poter riepilogare e, in una certa misura, verificare i risultati parziali ri-
cavati dai confronti fra specifiche dinamiche aziendali e caratteristiche de-
gli imprenditori, si è costruito un indicatore sintetico di performance. Lo si
è ottenuto semplicemente attribuendo un punteggio alle risposte date da-
gli intervistati riguardo alle dinamiche occupazionali, al tipo di produzio-
ne, all’area di sbocco e allo stadio di sviluppo delle loro imprese. La som-
ma di tali punteggi ha dato il valore dell’indicatore di performance. In ba-
se al livello di quest’ultimo si sono individuati tre raggruppamenti di im-
prese – tre classi di performance, si potrebbe dire – genericamente defini-
bili come “meno dinamiche”, “dinamiche” e “di successo”: esse corrispon-
dono, rispettivamente, a 31, 38 e 31 casi.

Dall’incrocio fra questo indicatore sintetico e un’ampia serie di variabili è
stato possibile ottenere le informazioni presentate di seguito sulle caratte-
ristiche prevalenti delle imprese e degli imprenditori entrati a far parte di
ciascuna delle diverse “classi di merito”.
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Tabella 7.6. Caratteristiche degli imprenditori ed evoluzione tipologica delle imprese

Tipo di produzione Area mercato N. di clienti Settore di sbocco

Conto Com- Cata- Prov. e Naz. Uno e Molti Metal Altro Molti Altro
terzi messa logo reg. e estero pochi mecc. ind. settori non ind.

Totale In avvio 30,0 37,0 33,0 61,0 39,0 60,6 39,4 29,0 23,0 26,0 22,0
Attualmente 26,0 38,0 36,0 37,0 63,0 48,5 51,5 29,0 26,0 25,0 20,0

Età

Fino a 35 anni In avvio 45,5 30,3 24,2 72,8 27,2 54,5 45,5 24,2 27,3 24,2 24,2
Attualmente 36,4 33,3 30,3 42,4 57,6 48,5 51,5 24,2 30,3 24,2 21,5

Da 36 a 45 anni In avvio 27,7 38,3 34,0 61,7 38,3 63,8 36,2 34,0 19,1 25,5 21,3
Attualmente 25,5 34,0 40,4 36,2 63,8 53,2 46,8 31,9 21,3 25,5 21,3

46 anni e oltre In avvio 10,0 45,0 45,0 40,0 60,0 63,2 36,8 25,0 25,0 30,0 20,0
Attualmente 10,0 55,5 35,0 30,0 70,0 36,8 63,2 30,0 30,0 25,0 15,0

Titolo di studio

Licenza media In avvio 39,4 24,2 36,4 60,6 39,4 71,9 28,1 30,3 27,3 30,3 12,1
Attualmente 39,4 21,2 39,4 51,5 48,5 62,5 37,5 33,3 27,3 27,3 12,1

Diploma In avvio 29,8 40,4 29,8 65,9 34,1 53,2 46,8 27,7 23,4 25,5 23,4
Attualmente 21,3 46,8 31,9 34,0 66,0 42,6 57,4 23,4 27,7 27,7 21,3

Laurea In avvio 11,1 50,0 38,9 44,4 55,6 55,6 44,4 27,8 16,7 22,2 33,3
Attualmente 11,1 44,4 44,4 16,7 83,3 38,9 61,1 33,3 22,2 16,7 27,8

Collaborazione

Sì In avvio 25,0 37,5 37,5 55,4 44,6 58,2 41,8 33,9 16,1 25,0 25,0
Attualmente 19,6 42,9 37,5 36,4 63,6 45,5 54,5 32,1 17,9 25,0 25,0

No In avvio 36,4 36,4 27,3 68,2 31,8 63,6 36,4 22,7 31,8 27,3 18,2
Attualmente 34,1 31,8 37,5 37,5 62,5 52,3 47,7 25,0 36,4 25,0 13,6

Occupazione precedente

Nessuna In avvio 75,0 – 25,0 50,0 50,0 50,0 50,0 25,0 – – 75,0
Attualmente 75,0 – 25,0 50,0 50,0 50,0 50,0 25,0 – – 175,0

Operaio In avvio 45,8 25,0 29,2 79,2 20,8 60,9 39,1 33,3 16,7 41,7 8,3
Attualmente 37,5 29,2 33,3 58,3 41,7 56,5 43,5 33,3 20,8 37,5 18,3

Impiegato In avvio 16,2 40,4 43,2 56,8 43,2 59,5 40,5 24,3 32,4 27,0 16,2
Attualmente 10,8 43,2 45,9 27,0 73,0 45,9 54,1 24,3 32,4 27,0 16,2

Autonomo In avvio 28,6 45,7 25,7 54,3 45,7 62,9 37,1 31,4 20,0 17,1 31,4
Attualmente 28,6 42,9 28,6 31,4 68,6 45,7 54,3 31,4 25,7 17,1 25,7



110 Segue: Tabella 7.6.

Tipo di produzione Area mercato N. di clienti Settore di sbocco

Conto Com- Cata- Prov. e Naz. Uno e Molti Metal Altro Molti Altro
terzi messa logo reg. e estero pochi mecc. ind. settori non ind.

Motivazione

Indipendenza In avvio 28,3 34,8 37,0 65,2 34,8 60,9 39,1 28,3 23,9 26,1 21,7
Attualmente 26,1 30,4 43,5 39,1 60,9 45,7 54,3 28,3 28,3 23,9 19,6

Professionalità In avvio 29,6 40,7 29,6 59,3 40,7 55,6 44,4 29,6 22,2 18,5 29,6
Attualmente 22,2 51,9 25,9 37,0 63,0 51,9 48,1 29,6 29,6 18,5 22,2

Reddito In avvio 34,6 38,5 26,9 57,7 42,3 65,4 34,6 26,9 23,1 34,6 15,4
Attualmente 30,8 38,5 30,8 34,6 65,4 50,0 50,0 26,9 19,2 34,6 19,2

Risorse professionali

Tecnologia In avvio 22,7 45,5 31,8 61,4 38,6 61,4 38,6 29,5 22,7 29,5 18,2
Attualmente 18,2 45,5 36,4 36,4 63,6 47,7 52,3 29,5 27,3 27,3 15,9

Organizzazione In avvio 33,3 29,6 37,0 59,3 40,7 63,0 37,0 25,9 22,2 25,9 25,9
Attualmente 29,6 33,3 37,0 25,9 74,1 44,4 55,6 29,6 25,9 22,2 22,2

Spirito di lavoro In avvio 36,4 36,4 27,3 68,2 31,8 59,1 40,9 27,3 27,3 27,3 18,2
Attualmente 31,8 36,4 31,8 54,5 45,5 54,5 45,5 22,7 27,3 31,8 18,2

Occasione

Idea In avvio 31,3 31,3 37,5 75,0 25,0 47,9 52,1 25,0 18,8 27,1 29,2
Attualmente 25,0 33,3 41,7 43,8 56,3 33,3 66,7 27,1 20,8 25,0 27,1

Famiglia In avvio 37,5 29,2 33,3 45,8 54,2 69,6 30,4 37,5 25,0 25,0 12,5
Attualmente 33,3 37,5 29,2 37,5 62,5 52,2 47,8 37,5 20,8 25,0 16,7

Esterno In avvio 18,5 55,6 25,9 48,1 51,9 74,1 25,9 25,9 29,6 25,9 12,5
Attualmente 18,5 48,1 33,3 22,2 77,8 70,4 29,6 25,9 37,0 25,9 11,1

Soci

Solo titolare In avvio 34,6 34,6 30,8 50,0 50,0 61,5 38,5 34,6 25,1 15,4 26,9
Attualmente 30,8 38,5 30,8 42,3 57,7 46,2 53,8 34,6 23,1 15,4 26,9

Familiari In avvio 44,0 28,0 28,0 56,0 44,0 41,7 58,3 24,0 16,0 24,0 36,0
Attualmente 40,0 24,0 36,0 36,0 64,0 37,5 62,5 24,0 16,0 24,0 36,0

Non familiari In avvio 20,4 42,9 36,7 70,0 30,0 69,4 30,6 28,6 26,5 32,7 12,2
Attualmente 16,3 44,9 38,8 34,7 65,3 55,1 44,9 28,6 32,7 30,6 8,0
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Segue: Tabella 7.6.

Tipo di produzione Area mercato N. di clienti Settore di sbocco

Conto Com- Cata- Prov. e Naz. Uno e Molti Metal Altro Molti Altro
terzi messa logo reg. e estero pochi mecc. ind. settori non ind.

Fattori per l’avvio

Vocazione In avvio 34,4 40,6 25,0 78,1 21,9 53,1 46,9 21,9 34,4 21,9 21,9
Attualmente 25,0 43,8 31,3 43,8 56,3 43,8 56,3 18,8 34,4 25,0 21,9

Know-how In avvio 21,4 38,1 40,5 59,5 40,5 57,1 42,9 28,6 21,4 31,0 19,0
Attualmente 19,0 40,5 40,5 35,7 64,3 45,2 54,8 28,6 26,2 28,6 16,7

Mercato In avvio 40,0 32,0 28,0 44,0 56,0 76,0 24,0 36,0 12,0 24,0 28,0
Attualmente 40,0 28,0 32,0 32,0 68,0 60,0 40,0 40,0 16,0 20,0 24,0

Professione del padre

Imprenditore In avvio 30,0 55,0 15,0 30,0 70,0 65,0 35,0 35,0 25,0 10,0 30,0
Attualmente 25,0 55,0 20,0 10,0 90,0 40,0 60,0 35,0 25,0 10,0 30,0

Impiegato In avvio 12,5 62,5 25,0 62,5 37,5 68,8 31,3 37,5 6,3 31,3 25,0
Attualmente 12,5 56,3 31,3 18,8 81,3 62,5 37,5 37,5 6,3 31,3 25,0

Operaio In avvio 41,7 25,0 33,3 79,2 20,8 58,3 41,7 20,8 33,3 37,5 18,3
Attualmente 29,2 33,3 37,5 58,3 41,7 37,5 62,5 25,0 37,5 33,3 14,2

Autonomo In avvio 34,5 27,6 37,9 69,0 31,0 58,6 41,4 27,6 24,1 20,7 27,6
Attualmente 34,5 24,1 41,4 48,3 51,7 55,2 44,8 20,6 27,8 17,2 27,6
In avvio 22,2 22,2 55,6 55,6 44,4 55,6 44,4 22,2 22,2 33,3 22,2
Attualmente 22,2 33,3 44,4 33,3 66,7 55,6 44,4 11,1 33,3 44,4 11,1



Le imprese “meno dinamiche”

Questa categoria di imprese è costituita da operatori che agiscono so-
prattutto sul mercato regionale (68%), con produzioni in conto terzi (61%).

Un terzo di queste imprese sono albesi, con una percentuale inferiore a
quella delle imprese di successo ma superiore a quella delle imprese di-
namiche.

L’insieme è costituito da imprese relativamente più giovani – il 55% è sta-
to creato a partire dal 1988 – e da un gruppo di imprese ristrutturate all’ini-
zio del periodo preso in considerazione: ciò potrebbe significare che una
parte almeno della responsabilità del limitato sviluppo sia dovuta alla minor
disponibilità di tempo avuta per dispiegare le proprie potenzialità.

Quello dell’età, tuttavia, non è l’unico tratto comune alle imprese di que-
sto gruppo.

Vi è una predominanza di imprese a proprietà individuale o familiare, in
cui l’apporto di capitale di rischio è stato appannaggio del/i fondatore/i
(75% dei casi); l’individuazione del mercato di sbocco è stata realizzata ad
opera del futuro imprenditore in 1/3 dei casi, attraverso ricerche persona-
li o grazie a contatti con altre imprese (50%).

Attualmente le imprese operano con pochi clienti selezionati e stabili, con
cui i contatti sono mantenuti essenzialmente dal titolare o dai suoi soci; più
in generale, titolare e soci si occupano di tutti i rapporti con i principali sog-
getti esterni, dalle banche ai fornitori.

La scarsa differenziazione di ruoli all’interno dell’azienda e la connessa
abitudine a decisioni centralizzate è confermata per tutte le tipologie di
scelta considerate, che il titolare e, in misura minore, i soci tendono a con-
centrare su di sé, e dalla attribuzione agli stessi delle principali funzioni.

Le previsioni di sviluppo futuro risultano coerenti tanto con l’accentra-
mento del controllo, quanto con il posizionamento sul mercato: la crescita
o non è prevista o si auspica avvenga per vie essenzialmente interne (co-
me incremento di dipendenti e fatturato).

Per sviluppare l’azienda, tuttavia, gli imprenditori pensano soltanto, in ter-
mini tutto sommato indifferenziati, alla ricerca di nuovi clienti.

Gli imprenditori che hanno costituito le imprese di questo gruppo sono
in generale i più giovani del campione (il 45% ha oggi meno di quarant’an-
ni), nati per un terzo in provincia di Cuneo, un terzo a Torino e un terzo
altrove, in prevalenza figli di lavoratori autonomi (35,5%) o di operai (29%).

Il gruppo registra la minor percentuale di laureati (6,5%), ma oltre il 50%
sono diplomati. Il loro passato professionale si è svolto relativamente più
spesso nel lavoro autonomo e nelle posizioni operaie. Da queste ultime il
passaggio all’imprenditorialità è avvenuto all’interno dello stesso settore
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nella maggioranza dei casi, mentre per gli ex colletti bianchi la permanen-
za nel settore originario e il passaggio a un settore nuovo si equivalgono.

Dall’attività precedente gli interessati dicono di aver acquisito soprattutto
competenze tecniche e, in misura minore, gestionali, secondo criteri comun-
que non molto dissimili da quelli delle altre due categorie di imprenditori.

D’altro canto, sembra essersi trattato di imprenditori che più spesso sono
divenuti tali relativamente contro voglia, e non perché avessero risorse che
gli altri attori del sistema economico potessero apprezzare in modo partico-
lare: un’impresa su tre, infatti, è stata creata in seguito al manifestarsi di vin-
coli e pressioni esterne, mentre solo una su dieci è nata su stimolo di impre-
se già attive.

Le imprese “dinamiche”

Almeno in prima istanza, le 38 imprese componenti questo gruppo appa-
iono come le più difficili da descrivere. Esse costituiscono in un certo senso
la “norma” rispetto alle altre due classi e sembrano più utili per conferire si-
gnificato agli scostamenti di quelle che a costituire una categoria di per sé si-
gnificativa. Tuttavia, proprio perché sono le più “normali”, esse possono an-
che essere viste come le più significative del campione esaminato.

Tra le imprese di questo gruppo quelle che operano sul mercato naziona-
le (47%) risultano più numerose di quelle limitate al solo mercato regionale
(39%). La tipologia di produzione prevalente in assoluto è quella su com-
messa (58%), seguita con un peso significativo da quella a catalogo (26%).

Due terzi delle aziende sono sorte fra 1986 e 1989, mentre quelle nate ne-
gli anni ’90 sono soltanto una su dieci. Geograficamente, quattro su cinque
sono localizzate in provincia di Torino.

Metà di esse sono state costituite da soci non familiari, con apporti di ca-
pitale di rischio provenienti dai medesimi e dal ricorso all’indebitamento
bancario: a indicazione di una maggiore capacità dei fondatori di muover-
si sul mercato creditizio, ma anche di una maggiore credibilità del loro pro-
getto imprenditoriale rispetto alle aziende del gruppo precedente.

Anche per un terzo di queste imprese le prospezioni di mercato sono sta-
te effettuate dal titolare, ma – rispetto al gruppo precedente – si registra una
percentuale maggiore di casi in cui uno dei soci risulta specializzato nelle
azioni di marketing.

Queste imprese sono nate, in genere, per sfruttare idee originali, che han-
no poi saputo generalizzare in misura sufficiente da garantirsi un “parco
clienti” piuttosto vasto. La gestione dei rapporti con costoro, così come con
altri soggetti, resta in generale nelle mani dei soci, senza che si sia ancora
verificata – in altri termini – una differenziazione delle funzioni aziendali.
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Anche le scelte strategiche sono di competenza diretta dei soci o, co-
munque, della proprietà, che tende a occuparsi – secondo le relative spe-
cializzazioni – di tutte le principali funzioni aziendali.

Quasi la metà degli imprenditori di questo gruppo hanno attualmente fra i
40 e i 50 anni, sono nati un terzo in provincia di Cuneo, un terzo a Torino e
un terzo altrove. I loro padri in più della metà dei casi sono stati operai, tec-
nici o impiegati, mentre per un quarto hanno svolto attività autonome.

Tra questi imprenditori sono relativamente meno numerosi coloro che
non ha raggiunto il diploma superiore (uno su quattro), mentre il peso dei
laureati è appena superiore alla media (uno su cinque). È perciò questa la
classe più tipica dei diplomati. E – significativamente in linea con le ipote-
si interpretative che abbiamo avanzato sull’origine prevalente dei nuovi im-
prenditori – è anche quella in cui la presenza di ex colletti bianchi è parti-
colarmente elevata: più del 50% rispetto al 35% del campione globale.

Rispetto alle altre due categorie di imprese, inoltre, gli ex dipendenti ap-
partenenti a questo gruppo in genere, diventando imprenditori, non han-
no abbandonato il settore in cui si sono formati, a riprova della continuità,
sostanzialmente basata su parametri tecnici, che caratterizza queste impre-
se e i progetti professionali alla loro origine.

Questa valutazione è confermata dal fatto che due imprenditori su tre di-
cono di aver acquisito, nella loro precedente esperienza di lavoro, soprat-
tutto competenze tecniche – oltre a una capacità di lavoro che, evidente-
mente, torna utile quando ci si mette in proprio.

L’aspetto “tecnico” della scelta imprenditoriale, infine, è ulteriormente
confermato dalla predominanza di casi in cui il progetto di nuova impresa
è nato per sfruttare una nuova idea; più di quanto accada per le altre due
categorie di nuovi imprenditori.

Coerentemente con il fatto che si tratta di imprese “intermedie” fra le più e
le meno dinamiche, anche le loro prospettive future appaiono equamente di-
stribuite fra negative (nessuna crescita prevista) e differenti modalità positi-
ve (crescita interna, tramite accordi con altre imprese, crescita non prevista).

Come per le altre categorie di imprese, la crescita sembra comunque di-
pendere – malgrado le caratteristiche particolarmente technology-oriented
che le portano in una percentuale significativa di casi a lamentare la scar-
sità di manodopera qualificata – dall’opportunità o dalla capacità di attrar-
re nuovi clienti.

Le imprese “di successo”

Il gruppo di quelle che abbiamo chiamato “imprese di successo” appare
composto prevalentemente da aziende orientate all’export (52%), o co-
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munque quasi totalmente emancipate dal mercato regionale (solo 3%). Tra
di esse prevalgono quelle attive in produzioni a catalogo (48%), o almeno
operanti su commessa (39%). Quasi tutte sono sorte negli anni ’80, tre su
cinque a Torino, le altre due nell’Albese.

Oltre la metà di esse sono state create da soci non familiari. Il capitale di
rischio, per lo più di provenienza dei fondatori, è stato adeguatamente in-
tegrato in un terzo dei casi dal ricorso alle banche, con una percentuale
analoga a quella delle imprese dinamiche e doppia rispetto alle imprese del
primo gruppo.

Le imprese di successo presentano un quadro per molti versi più diver-
sificato di quelle delle altre due categorie: oltre a comprendere sia impre-
se emancipate sotto il profilo dei rapporti con la committenza sia imprese
specializzate in produzioni su commessa, infatti, esse includono realtà sia
di rapporto privilegiato con pochi committenti sia di molteplicità ed eleva-
to turn-over di clienti.

Al di là di queste caratteristiche, legate indubbiamente alle tipologie di
prodotto e alle modalità di costruzione del proprio mercato, esse mostrano
comunque una struttura aziendale assai più diversificata e specializzata.

Come i rapporti con clienti, fornitori e banche sono tenuti più spesso da
personale dipendente o gestiti tramite procedure di consultazione fra le va-
rie funzioni, così le scelte strategiche sono più di frequente delegate a fi-
gure manageriali o – di converso – realizzate dopo una consultazione non
soltanto formale con i dipendenti; e le stesse funzioni interne sono, ten-
denzialmente, delegate a figure specializzate.

La maggiore disponibilità a soluzione alternative e/o complesse è con-
fermata anche in prospettiva: queste imprese, molto più delle altre, si di-
chiarano infatti possibiliste rispetto a strategie di crescita miste, giocate su
variabili interne tanto quanto su ipotesi di accordo con altre imprese.

Inoltre, questi imprenditori sembrano avere un’immagine piuttosto ben
definita delle sfide future e soprattutto delle proprie potenzialità: sono con-
cordi nell’indicare l’innovazione di prodotto come “atout” vincente per il fu-
turo, quasi altrettanto importante della ricerca di nuovi clienti.

Gli imprenditori di questo gruppo hanno nell’85% dei casi almeno 40 an-
ni e un’esperienza lavorativa relativamente meno vicina al momento tecni-
co-produttivo: più di uno su cinque è stato imprenditore o dirigente, uno
su cinque impiegato – mentre solo un terzo ha un passato da operaio o la-
voratore autonomo. 

Coerentemente con l’esperienza professionale precedente, essi risultano
aver acquisito capacità organizzative e commerciali in percentuale mag-
giore degli appartenenti agli altri due gruppi.

La scelta di diventare imprenditori appare meno condizionata da fattori
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esterni: metà ha inteso sviluppare un’idea, 1/3 ha creato la propria azien-
da su sollecitazione di altre imprese, mentre solo 1/5 lo ha fatto in risposta
a vincoli di vario genere.

Anche il padre di questi imprenditori ha avuto spesso un’esperienza pro-
fessionale simile, come imprenditore, dirigente o impiegato: il che proba-
bilmente potrebbe far supporre che vocazione imprenditoriale e opportu-
nità di successo siano (almeno in parte) funzione di un percorso di cresci-
ta culturale e professionale intergenerazionale.

Le maggiori opportunità formative che la professione paterna può aver
consentito trovano conferma nella percentuale di laureati superiore alla me-
dia (uno su quattro).

L’enfasi su questo aspetto, tuttavia, non può essere eccessiva. Interes-
sante, in proposito, è infatti la polarizzazione delle imprese di successo fra
quelle create e gestite da laureati e quelle create e gestite da persone non
diplomate (11 su 31), secondo una distribuzione anomala rispetto agli altri
due gruppi di imprese.

Pur in ambiti settoriali diversi e operando secondo tipologie produttive dif-
ferenti, va notato come le possibilità di costituire imprese di successo non ri-
sultino precluse a imprenditori provenienti da percorsi scolastici piuttosto
brevi. In effetti, se si guarda all’insieme degli imprenditori privi di un titolo
di studio medio-superiore, si deve constatare che essi si distribuiscono in pro-
porzioni esattamente uguali nelle diverse classi di merito, almeno in base al
semplice indicatore di performance aziendale utilizzato in questo caso.
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Capitolo VIII

Gli imprenditori in azienda

117

1 È plausibile ritenere che tale approccio interpretativo sia, almeno in parte, spiegabile con la for-
te identificazione personale tuttora esistente fra imprenditore e impresa; ma indubbiamente, co-
me si cercherà di mostrare in questo paragrafo, esso discende anche dallo stesso insieme di va-
lori e motivazioni culturali che sono alla base della scelta imprenditoriale.

8.1. Cultura dei rapporti di lavoro e di mercato

Le modalità secondo cui i vari imprenditori hanno maturato la scelta di
creare le loro imprese e quelle in base alle quali queste ultime sono state
organizzate e vengono gestite possono essere meglio comprese se si pren-
dono in considerazione anche fattori di carattere culturale.

Un’indagine approfondita di questi fattori esulava dai limiti della presen-
te ricerca: è stata tuttavia prestata attenzione a questa dimensione del pro-
blema e sono stati ottenuti alcuni risultati conoscitivi di qualche interesse.

Gli elementi presentati in questo paragrafo sono emersi soprattutto dai
nove colloqui diretti in profondità (con tre imprenditori albesi e sei torine-
si) e da una serie di considerazioni “a margine” raccolte dagli intervistato-
ri durante la somministrazione dei cento questionari.

I colloqui hanno teso a indagare quale concezione dell’impresa avessero
gli intervistati sotto un profilo sociologico, ovvero come soggetto che (si)
organizza (entro) un insieme di rapporti sociali a contenuto economico con
altri soggetti: imprese, clienti, dipendenti.

In parte si è trattato di una scelta coerente con l’impostazione più gene-
rale della ricerca, rispondente a un’idea di imprenditore quale “organizza-
tore di attori e rapporti sociali” in funzione della attività economica; in par-
te, tuttavia, sono stati gli stessi imprenditori intervistati a “sostanziare” di
rapporti sociali e personali la interpretazione del proprio ruolo e delle re-
lazioni con prodotti, mercati, tecnologie1.



Naturalmente, le argomentazioni seguenti sul tema della cultura dei rap-
porti di lavoro e di mercato espressa dagli imprenditori intendono unica-
mente fornire spunti e riflessioni su quegli aspetti soggettivi e culturali che
si sono ipotizzati rivestire non poca importanza.

Per quanto concerne i rapporti di lavoro, tutti gli imprenditori dichiarano
di annettere molta importanza alla risorsa umana, che coltivano con inter-
venti formativi on-the-job e di aggiornamento, favorendo e stimolando il
crearsi di rapporti di fiducia e di coinvolgimento nonché, in alcuni casi, di
responsabilizzazione nei confronti delle performance dell’azienda.

Entro questo quadro comune, le differenze principali riguardano il merca-
to del lavoro del comparto in cui operano le imprese, o almeno la diversa
percezione che delle dinamiche in atto nei vari comparti gli imprenditori si
sono fatti. Nel software-automazione e nei servizi, la formazione perma-
nente appare più una necessità che una scelta, e viene comunque gestita
tenendo conto di un mercato del lavoro contraddistinto da molta maggio-
re mobilità fra un’impresa e l’altra del personale qualificato. Nelle imprese
manifatturiere, invece, il problema di formare e motivare i giovani viene vi-
sto come strettamente condizionato da un mercato del lavoro caratterizzato
da un continuo stillicidio di risorse formate verso le imprese maggiori.

Tuttavia, le modalità secondo cui viene strutturato l’ambiente di lavoro in-
terno e viene modellato lo stile dei rapporti interni sono da ricondurre an-
che alla personalità e alle concezioni del titolare.

In un’impresa torinese di macchinario, ad esempio, la formazione dei gio-
vani è svolta con la stessa cura e la stessa passione messe nel “far cresce-
re bene il prodotto”; mentre il titolare di un’impresa albese ha fatto della
attivazione di una “catena della formazione” locale l’obiettivo “strategico”
del suo impegno sociale di imprenditore.

Inoltre, quasi tutti gli intervistati esprimono esplicitamente anche una co-
mune cultura del mercato e dei rapporti con le altre imprese: una cultura che
non accetta la tradizionale immagine dell’impresa isolata sul mercato e indi-
vidua in forme di collaborazione, più o meno informali, con altre imprese la
opportunità di rendere meno turbolento l’ambiente esterno e più stabile la
crescita2.

Anche rispetto a questo punto, le posizioni specifiche delle varie impre-
se intervistate appaiono differenziate.

Alcuni imprenditori torinesi lamentano la difficoltà di costruire questi rap-
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teoricamente da Bagnasco (1988) e verificata empiricamente da Fiorani, Franchi, Rieser, cit.



porti (che includono, ad esempio, la redistribuzione di ordini), sia per ra-
gioni di “mentalità individualista” sia per i margini ristretti ottenibili sul mer-
cato della subfornitura.

Le imprese di software sono invece in grado di aggregare le competen-
ze necessarie allo sviluppo di determinati progetti grazie all’immagine che
hanno acquisito sul mercato, ma anche grazie al fatto che tale mercato è
tendenzialmente molto più orientato a questo genere di collaborazioni.

Infine, nel settore delle macchine alcune imprese sono riuscite a creare
un clima cooperativo, che contempla consulenze e prestazioni informali,
scambio di ordini e altri rapporti, ma a condizione che queste relazioni sia-
no sostenute dall’esistenza di rapporti personali di stima e fiducia.

Stima, fiducia e rispetto reciproco, sia pure entro i vincoli necessari della
concorrenza, appaiono valori estremamente radicati in tutti gli imprendito-
ri intervistati; di conseguenza, le situazioni di bassa fiducia nei rapporti di
mercato come in quelli con il soggetto pubblico sono vissute in maniera
piuttosto negativa.

Forse, uno dei motivi per cui i nove imprenditori hanno accettato un’inter-
vista in profondità avente come oggetto proprio le loro persone, e non solo
le loro aziende, è stato il fatto che vi hanno individuato una opportunità di
voice : cioè di esprimere la propria insoddisfazione e disagio verso situazioni
di conflitto fra “norme” ambientali e “valori” individuali.

8.2. Organizzazione dei compiti e distribuzione delle responsabilità

La cultura dei rapporti di cui si è discusso nel precedente paragrafo tro-
va riscontro anche nello stile di lavoro adottato all’interno dell’azienda; il
grado di approfondimento degli strumenti di indagine ha però consentito
soltanto la raccolta di alcune informazioni di carattere generale al riguardo.
In particolare, il questionario ha rivolto domande sui modi di ripartizione
delle responsabilità e dei compiti in azienda.

In generale, per l’organizzazione e la gestione dell’impresa sembrano ave-
re particolare importanza due variabili, fra loro strettamente interrelate:
– le piccole dimensioni, che inibiscono una differenziazione funzionale

della struttura interna;
– i legami societari, che conferiscono ai soci ampi poteri di indirizzo e con-

trollo sulle attività aziendali.
Nelle procedure decisionali in atto nelle imprese del nostro campione,

perciò, le scelte più importanti vengono assunte dal solo titolare in un nu-
mero di casi variabile tra 1/4 ed 1/3 (e si tratta soprattutto delle decisioni
riguardanti la produzione). Nella maggioranza dei casi (soprattutto se si
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3 Sull’intreccio delle “logiche” di azienda, proprietà e famiglia, che spesso possono condurre a una
commistione di obiettivi e metodologie gestionali, si veda ancora Boldizzoni, cit.

tratta di scelte di investimento e di mercato) le decisioni sono discusse ed
assunte congiuntamente da titolare e soci.

Questo assetto decisionale per così dire “societario” risulta ancor più do-
minante nell’Albese, rispetto a Torino, forse anche in considerazione del
fatto che in quell’area i legami societari sono più strettamente intrecciati ai
legami familiari3.

Soltanto in materia di scelte di progettazione la modalità di decisione “di-
scusse tra i soci” viene indicata con frequenza relativamente maggiore in am-
bito torinese, coerentemente con il fatto che i soci torinesi, prima che soci di
capitale, sono sovente soci collegati da progettualità e competenze tecniche,
fuori da legami familiari.

Solo in un numero piuttosto ristretto di casi il personale viene consultato su
decisioni importanti, ed in particolare su quelle attinenti produzione e pro-
gettazione, in entrambe le realtà territoriali: d’altra parte, si tratta delle que-
stioni in cui il contenuto tecnico e progettuale del lavoro è maggiore ed è in-
corporato nel saper fare di una parte della manodopera.

Tabella 8.1. Procedure decisionali su questioni importanti

Scelte di Scelte di Scelte di Scelte di
investimento produzione mercato programmaz.

Torino

Prese dal titolare o dal socio
responsabile 24,2 35,7 28,6 28,6
Discusse con i soci 60,0 41,4 51,4 44,3
Consultazioni con il personale 5,6 10,0 4,2 11,4
Procedure “miste” 7,1 2,8 8,6 7,1
Altro 3,1 10,1 7,2 8,6

Alba

Prese dal titolare o dal socio
responsabile 10,0 20,0 26,6 20,0
Discusse con i soci 80,0 60,0 70,0 36,7
Consultazioni con il personale 3,3 16,6 3,3 13,3
Procedure “miste” – – – –
Altro 6,7 3,4 0,0 30,0

Totale

Prese dal titolare o dal socio
responsabile 20,0 31,0 28,0 26,0
Discusse con i soci 66,0 47,0 57,0 42,0
Consultazioni con il personale 5,0 12,0 4,0 13,0
Procedure “miste” 7,0 2,0 7,0 6,0
Altro 2,0 8,0 4,0 13,0
Totale 100,0 100,0 100,0 100,0



A Torino, inoltre, si rileva con maggior frequenza, da un lato, la situazio-
ne di specializzazione del titolare o di uno dei soci in qualcuno dei diver-
si ambiti decisionali; dall’altro, la diffusione di procedure decisionali “mi-
ste”, con il quale termine non si intendono tanto meccanismi formali, quan-
to piuttosto la compartecipazione di più attori, sia interni alla struttura
aziendale sia esterni, in qualità di consulenti.

Si tratta probabilmente di un indicatore, sia dello stadio di sviluppo inter-
medio che sta attraversando la struttura aziendale, dalla quale devono an-
cora essere enucleate con chiarezza le varie funzioni, sia di una cultura
d’impresa orientata, per certi versi, a riprodurre forme di consultazione ati-
piche rispetto alla tradizionale immagine piemontese e torinese di autosuffi-
cienza. La complessità di alcune scelte sembrano indurre la proprietà azien-
dale a coinvolgere le conoscenze e competenze necessarie per la corretta
definizione del problema, anche se esterne.

La scarsa differenziazione funzionale interna alle imprese appare confer-
mata anche dalle informazioni relative a chi si occupi prevalentemente del-
le diverse funzioni aziendali ed a chi sia attribuita la gestione dei rapporti
con i vari soggetti esterni.

Anche in questo caso risulta relativamente più frequente la situazione in
cui le principali funzioni sono curate congiuntamente da titolare e soci (dal
31 al 44% dei casi, a seconda della funzione considerata). Diversamente
dalle risposte su chi assume le decisioni, però, nel caso della distribuzione
dei compiti questa modalità “collettiva” non risulta mai maggioritaria. In
particolare nel caso delle funzioni attinenti gestione finanziaria, produzio-
ne, progettazione e marketing sono relativamente numerosi (tra il 21 e il
30%) gli imprenditori titolari che attribuiscono a se stessi le principali re-
sponsabilità operative. 

Maggior rilevanza acquistano anche i casi in cui si assiste ad una delega del-
le funzioni anche all’esterno del gruppo dei soci. In entrambe le aree, ma so-
prattutto a Torino, determinate funzioni amministrative di routine (paghe e
contabilità) sono quelle più spesso demandate a impiegati interni oppure a
consulenti esterni. Analogamente, la gestione ordinaria della produzione e
dei rapporti con i fornitori in non pochi casi risulta già attribuita a figure pro-
fessionali distinte. Funzioni di maggiore portata strategica, come il marketing,
la progettazione e la gestione finanziaria, restano invece tuttora gestite diret-
tamente dal titolare o dai soci, singolarmente o congiuntamente.

Soprattutto a Torino, poi, e particolarmente nelle aree del personale e del-
l’amministrazione, sono relativamente frequenti strutture organizzative “mi-
ste” (15-25% dei casi), in cui al titolare o al socio responsabile si affianca-
no esperti esterni o dipendenti professionalmente competenti.

Analogo discorso vale per la questione delle relazioni con soggetti ester-
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ni: entro una situazione generale in cui prevalgono le attribuzioni indistin-
te ai soci dei compiti di rapporto con l’esterno, nell’Albese sono i soci pro-
prietari dell’impresa a intrattenere tali rapporti, mentre a Torino risultano
relativamente più frequenti sia la gestione diretta da parte del titolare sia i
casi di maggior condivisione e intercambiabilità fra i vari soggetti, per cui
le attribuzioni “miste” di responsabilità di tali contatti, col coinvolgimento
di personale dipendente, sono molto più diffuse.

Tabella 8.2. Chi si occupa prevalentemente delle varie funzioni aziendali (percentuale sul
totale del campione)

Titolare Titolare Dipend. Consul. Miste Nessuno Totale
+ soci esterni

Totale

Amministrazione 17,0 39,0 19,0 6,0 19,0 0,0 100,0
Personale 16,0 31,0 8,0 17,0 24,0 4,0 100,0
Marketing 21,0 41,0 5,0 4,0 12,0 17,0 100,0
Progettazione 23,0 43,0 7,0 3,0 15,0 9,0 100,0
Finanza 30,0 44,0 8,0 7,0 5,0 6,0 100,0
Produzione 24,0 44,0 17,0 0,0 10,0 5,0 100,0
Acquisti 21,0 43,0 18,0 0,0 10,0 8,0 100,0

Torino

Amministrazione 17,1 37,1 17,1 2,9 25,7 0,0 100,0
Personale 14,3 30,0 10,0 10,0 31,4 4,3 100,0
Marketing 22,9 40,0 5,7 4,3 15,7 11,4 100,0
Progettazione 20,0 45,7 7,1 1,4 20,0 5,7 100,0
Finanza 31,4 37,1 10,0 5,7 7,1 8,6 100,0
Produzione 24,3 42,9 15,7 0,0 10,0 7,1 100,0
Acquisti 22,9 40,0 18,6 0,0 10,0 8,6 100,0

Alba

Amministrazione 16,7 43,3 23,3 13,3 3,3 0,0 100,0
Personale 20,0 33,3 3,3 33,3 6,7 3,3 100,0
Marketing 16,7 43,3 3,3 3,3 3,3 30,0 100,0
Progettazione 30,0 36,7 6,7 6,7 3,3 16,7 100,0
Finanza 26,7 60,0 3,3 10,0 0,0 0,0 100,0
Produzione 23,3 46,7 20,0 0,0 10,0 0,0 100,0
Acquisti 16,7 50,0 16,7 0,0 10,0 6,7 100,0

Dalle informazioni su questo argomento, tra l’altro, è possibile ricavare
indicazioni significative sul diverso contesto istituzionale caratterizzante le
due aree d’indagine: sembrerebbe che la frequenza dei rapporti delle im-
prese albesi con associazioni di categoria, camere di commercio e istituzio-
ni, risulti assai più elevata di quanto non accada nella situazione torinese.
Risultano infatti molto più frequenti a Torino i casi in cui alla domanda su
chi si occupi dei rapporti con tali soggetti esterni la risposta sia “nessuno”.
Le differenze tra le percentuali di casi che si esprimono in tal modo sono
molto significative:
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– per i rapporti con le associazioni di categoria sono il 26,7% nell’Albese
e il 44,3% a Torino;

– per i rapporti con le camere di commercio sono il 6,7% nell’Albese e il
37,1% a Torino;

– per i rapporti con le istituzioni pubbliche sono il 20,0% nell’Albese e il
41,4% a Torino.
E ciò nonostante che Alba non sia ancora capoluogo di provincia, e per-

ciò non fruisca della presenza diretta in loco delle consuete sedi provin-
ciali di enti, associazioni e istituzioni.

Tabella 8.3. Chi si occupa prevalentemente dei rapporti con l’esterno (percentuali sul totale
del campione)

Titolare Soci Dipend. Miste Nessuno Totale

Clienti 27,0 49,0 12,0 12,0 10,0 100,0
Consulenti 30,0 51,0 19,0 19,0 11,0 100,0
Banche 28,0 51,0 18,0 12,0 11,0 100,0
Fornitori 19,0 43,0 25,0 18,0 15,0 100,0
Camere di Commercio 19,0 34,0 16,0 13,0 28,0 100,0
Istituzioni 23,0 32,0 19,0 11,0 35,0 100,0
Associazioni di categoria 22,0 31,0 16,0 12,0 39,0 100,0
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Capitolo IX

Problemi, giudizi e prospettive
dei neo-imprenditori

125

Diverse domande del questionario miravano a cogliere valutazioni e giu-
dizi personali degli imprenditori sulle loro imprese e sulla propria esperien-
za professionale, sia con riferimento al recente passato sia riguardo al pros-
simo futuro.

Nei due paragrafi successivi si tenterà di raccogliere e sintetizzare i risul-
tati ricavati da questo genere di domande. L’intento è quello di presentare
elementi di valutazione “soggettiva” utili ad integrare quanto già emerso
dall’analisi delle caratteristiche e delle performance “obiettive” delle im-
prese. Ma è possibile, nello stesso tempo, arricchire anche l’immagine dei
neo-imprenditori con elementi riguardanti la loro cultura e personalità, al-
meno nei limiti in cui queste trovino riflesso in espressioni di sensibilità ver-
so i problemi ed i fattori di vantaggio competitivo, negli orientamenti pro-
spettici formulati per sé e per le proprie imprese, nel bilancio formulato nei
riguardi della propria esperienza professionale.

9.1. I problemi, le risorse competitive, i fattori di sviluppo, le strategie
di crescita

Riguardo ai principali problemi che le nuove imprese si sono trovate a do-
ver affrontare dopo l’avvio, va sottolineato come l’indagine mediante que-
stionario abbia almeno in parte risentito della congiuntura negativa in cor-
so durante il periodo di rilevazione. Partendo da una lunga lista di alterna-
tive di varia natura, infatti, i problemi più sentiti sono risultati quelli connessi
con liquidità e costo del denaro (segnalati da 44 imprenditori su 100) e le
difficoltà legate all’andamento dei mercati ed all’asprezza della concorrenza
(27 su 100).

Il primo tipo di problema, tuttavia, benché fortemente percepito in fase di



difficoltà, ha certamente radici di carattere strutturale, come confermano an-
che le risposte relative ad altri fattori di costo, oltre ai risultati di altre ricerche1.

Di importanza nettamente minore – anche a confronto con l’enfasi con
cui vengono spesso richiamati nei dibattiti – sono invece risultati i proble-
mi legati al costo del lavoro (11 su 100) o a difficoltà nel reperimento di
manodopera (5 su 100).

Sul piano territoriale si evidenzia un peso relativamente maggiore dei pro-
blemi di mercato nell’area albese, a fronte di una più diffusa sensibilità ai
problemi di liquidità nell’area torinese. In effetti, particolarmente sul mer-
cato torinese, l’anno 1993 ha fatto registrare un ampliamento dei ritardi nei
pagamenti da parte delle imprese maggiori, pubbliche e private, fino a rag-
giungere tempi pari a 9-10 mesi: le imprese minori, anche quando avesse-
ro ordini sufficienti a garantire il loro buon funzionamento, trovavano cre-
scenti difficoltà proprio per la mancanza di liquidità.

Figura 9.1. Principali problemi dopo l’avvio

In una situazione siffatta emergono con particolare evidenza i limiti strut-
turali di un sistema che risulta fortemente penalizzante nei loro confronti,
trattandosi di operatori economici con minori possibilità di supplire alle cri-
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si di liquidità ricorrendo al credito bancario (a causa del costo del denaro
ma anche del comportamento più selettivo degli istituti), oppure operando
sul fronte della manodopera, i cui vincoli e costi – come si è già visto – per-
mangono onerosi per l’impresa minore.

Facendo riferimento al più importante problema che gli imprenditori han-
no detto di aver incontrato dopo l’avvio, si possono individuare alcune rela-
zioni con altri attributi caratteristici di imprese e imprenditori.

Il peso assegnato ai problemi legati a liquidità e costi, per esempio, dimi-
nuisce piuttosto nettamente al crescere del titolo di studio: mentre si tratta
effettivamente del principale problema incontrato dal 57,6% dei titolari di
licenza media, lo è per il solo 35,3% dei laureati (e per il 41,3% dei diplo-
mati). In effetti, per gli imprenditori a maggior livello d’istruzione sono ri-
sultati più rilevanti altri problemi di sviluppo, tra i quali le difficoltà legate
all’andamento di mercato e concorrenza occupano una posizione prevalen-
te, benché non esclusiva.

Variazioni in un certo senso corrispondenti si verificano in relazione alla
diversa provenienza professionale degli imprenditori: solo gli ex operai e
tecnici segnalano in maggioranza (54,2%) problemi di liquidità e di costo
come i più importanti dopo l’avvio. L’importanza assegnata a tale proble-
ma – almeno in termini di frequenza delle segnalazioni – diminuisce sen-
sibilmente fra gli ex impiegati e dirigenti (45,9%), ma ancor più fra gli ex
lavoratori autonomi (39,4%). E, anche in questo caso, le alternative di cui
aumenta il peso sono varie, con una rilevanza relativamente maggiore per
i problemi di mercato e concorrenza (che riguardano tra 1/4 e 1/3 degli in-
tervistati).

Benché non altrettanto lineare, risulta coerente con questi riscontri – ol-
tre che con quanto si è visto in altri capitoli sulle corrispondenze tra im-
prenditori e imprese – la relazione tra problemi dopo l’avvio e settore d’at-
tività delle imprese. I problemi di liquidità, infatti, hanno assillato partico-
larmente imprese operanti nei comparti relativamente “tradizionali” della
meccanica strumentale, ancor più se costituite da un solo titolare, anziché
da più soci. 

I problemi di mercato, invece, sono stati più spesso sentiti dalle imprese
operanti fin dall’inizio su commessa o sulla base di un proprio catalogo, spe-
cialmente se costituite allo scopo di sviluppare idee produttive originali.

Nel complesso, sembrerebbe di poter concludere che dei due principali
gruppi di problemi caratterizzanti il percorso delle nuove imprese, una vol-
ta superata la fase dell’avvio, quelli legati a liquidità e costo del denaro ten-
dano a caratterizzarsi come più tipici dei “deboli”, mentre quelli connessi
a mercato e concorrenza compaiono più spesso tra quelli incontrati dai
“forti”, con tutte le virgolette relativizzanti del caso.
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Tabella 9.1. Principale problema riscontrato dopo l’avvio, per alcune caratteristiche di im-
prenditori e imprese

Liquidità- Mercato- Altro Totale
costo denaro concorrenza

Occupazione precedente

Operaio, tecnico 54,2 25,0 20,8 100,0
Impiegato, dirigente 45,9 24,3 29,7 100,0
Autonomo, imprenditore 39,4 30,3 30,3 100,0

Titolo di studio

Licenza media 57,6 21,2 21,2 100,0
Diploma 41,3 28,3 30,4 100,0
Laurea 35,3 29,4 35,3 100,0

Anno di costituzione

Prima del 1986 38,5 15,4 46,2 100,0
Tra il 1986 e il 1989 47,2 32,1 20,8 100,0
Tra il 1990 e il 1993 47,4 31,6 21,1 100,0

Località dell’impresa

Torino 47,1 25,0 27,9 100,0
Alba 40,0 33,3 26,7 100,0

Settore di attività

Tradizionale 51,3 25,6 23,1 100,0
Innovativo 37,5 28,1 34,4 100,0
Altro 44,4 29,6 25,9 100,0

Tipo di produzione

Conto terzi 50,0 23,3 26,7 100,0
Commessa 36,1 30,6 33,3 100,0
Catalogo 50,0 28,1 21,9 100,0

Totale 44,0 27,0 29,0 100,0

Malgrado le notevoli difficoltà congiunturali del periodo – e pur tenendo
presente il fatto che l’indagine sulle nuove imprese ha riguardato, per de-
finizione, soltanto quelle ancora in attività, e non i fallimenti e le chiusure
già avvenuti – il quadro offerto dal campione conferma un’immagine so-
stanzialmente positiva della posizione occupata dalle imprese lungo una
ideale traiettoria di sviluppo.

Al momento delle interviste, infatti, soltanto il 15% delle imprese dichia-
rava di trovarsi in una situazione di stallo o di crisi manifesta, mentre il 27%
stava attraversando una fase di riorganizzazione (ristrutturazione o diversi-
ficazione). Così, pur in un contesto tanto problematico, ben 45 imprese su
100 si definivano in fase di espansione o consolidamento.

Va tuttavia ricordato che la fase recessiva in corso, che sembrava colpi-
re in particolare i comparti del macchinario, della automazione e del
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software, potrebbe aver alterato, almeno in parte, tale quadro. Non poche
imprese, infatti, pur dichiarando uno stadio di sviluppo positivo sotto il
profilo strutturale e l’esistenza di potenzialità tecniche e commerciali fa-
vorevoli, hanno contemporaneamente sottolineato come la congiuntura
presentasse anche per loro rischi di chiusura e/o di crisi. E ciò essenzial-
mente per due tipi di difficoltà: il venir meno degli ordini, anche da par-
te di clienti consolidati, e la crisi di liquidità derivante dal crescente ritar-
do nei pagamenti e dalle crescenti restrizioni imposte dalle banche. Ag-
gravati da una crescente pressione fiscale (che erode anche le riserve e
inibisce nuovi investimenti) e dall’assenza di strumenti di supporto alle
imprese minori.

Figura 9.2 Stadio di sviluppo delle imprese
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Inoltre, se si cerca di qualificare le risposte con riferimento alle varie ca-
ratteristiche differenziali di imprenditori ed imprese, non mancano i risul-
tati imprevisti.

Ad esempio, la frequenza di imprese che si definiscono in fase di espan-
sione o consolidamento diminuisce piuttosto nettamente al crescere del ti-
tolo di studio dei loro titolari: dal 57,6% degli imprenditori con la sola li-
cenza media a circa 1/3 dei laureati. In quest’ultimo gruppo, anzi, coloro
che si dichiarano in fase di espansione risultano meno numerosi di quanti
si dicano in fase di maturità o crisi.

Analogamente, colpisce il fatto che il comparto in cui risultano più fre-
quenti le dichiarazioni ottimistiche sullo stadio di sviluppo delle imprese sia



quello più “tradizionale” della meccanica strumentale, mentre nel software
e automazione risultano relativamente più numerose le situazioni di ri-
strutturazione, oltre che di maturità e crisi.

Tabella 9.2. Stadio di sviluppo delle imprese per alcune caratteristiche di imprenditori e im-
prese

Espansione- Ristruttu- Maturità- Totale
consolidam. razione crisi-stallo

Occupazione precedente

Operaio, tecnico 39,1 34,8 26,1 100,0
Impiegato, dirigente 54,1 27,0 18,9 100,0
Autonomo, imprenditore 41,2 29,4 29,4 100,0

Titolo di studio

Licenza media 57,6 21,2 21,2 100,0
Diploma 42,2 35,6 22,2 100,0
Laurea 33,3 27,8 38,9 100,0

Settore di attività

Tradizionale 55,3 23,7 21,1 100,0
Innovativo 36,4 36,4 27,3 100,0
Altro 48,1 25,9 25,9 100,0

Tipo di produzione

Conto terzi 39,3 28,6 32,1 100,0
Commessa 45,9 27,1 27,0 100,0
Catalogo 54,5 30,3 15,2 100,0

Area di mercato

Provinciale, regionale 41,7 25,0 33,3 100,0
Nazionale ed estero 50,0 30,6 19,4 100,0

Totale 45,0 27,0 28,0 100,0

Non sembra pertanto possibile assimilare direttamente la dichiarazione
sullo stadio di sviluppo delle imprese ad un giudizio sulle loro performan-
ce o sulle loro potenzialità evolutive. Sembra trattarsi invece, più probabil-
mente e più correttamente, di un’indicazione relativa alla percezione sog-
gettiva degli imprenditori riguardo alla collocazione evolutiva della loro im-
presa lungo una traiettoria di sviluppo considerata fisiologicamente non li-
neare e non linearmente crescente. Così, definirsi in condizione di ristruttu-
razione o di crisi non necessariamente corrisponde a ritenere di essere
strutturalmente meno solidi o meno suscettibili di potenziale sviluppo. Si-
gnifica soltanto pensare di stare attraversando un periodo di mutamenti e
di ridefinizioni anche rischiose, aperte però a diversi esiti. Così come dirsi
in fase di espansione potrebbe anche soltanto voler riflettere la percezione
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di essere all’imbocco di una fase di potenziale sviluppo, senza escludere
che si provenga da una fase di difficoltà, e senza includere che quelle po-
tenzialità saranno necessariamente colte fino in fondo.

È questa nient’altro che un’ipotesi interpretativa confezionata ad hoc per
dar conto dei risultati, ma essa troverà altre sostanziali conferme in seguito,
quando si porranno a confronto le risposte sullo stadio di sviluppo con quel-
le sulle prospettive di crescita delle imprese percepite dai loro imprenditori. 

Se le caratteristiche “strutturali” di imprenditori e imprese non trovano
corrispondenze lineari con le dichiarazioni relative allo stadio di sviluppo
delle imprese al momento dell’intervista, altri fattori differenzianti sembra-
no intervenire con maggior peso e nella direzione teoricamente attesa.

Ciò vale, in primo luogo, per la tipologia di produzione prevalente, per
cui le imprese in espansione o consolidamento risultano via via più nu-
merose passando da quelle che producono in conto terzi a quelle che la-
vorano su commessa a quelle che dispongono di un proprio catalogo fin
dall’inizio, mentre la frequenza relativa di situazioni di crisi e ristagno se-
gue un andamento esattamente opposto.

Così come si manifesta una corrispondenza tra l’ampiezza del mercato di
sbocco delle imprese e la probabilità di essere definite in condizione di
espansione oppure di crisi: il 41,7% delle aziende con mercato prevalente-
mente locale o regionale si dichiara in espansione, rispetto al 50% di quel-
le con mercato nazionale o estero; il 33,3% delle prime si dice in fase di
maturità o crisi, rispetto al 19,4% delle seconde.

Nuovamente deboli e non lineari si mostrano invece le variazioni legate
alle diverse provenienze professionali degli imprenditori.

Nel complesso, pertanto, le dichiarazioni degli intervistati sullo stadio di
sviluppo raggiunto dalle loro imprese al momento dell’intervista sembrano
essere dipendenti più dalle condizioni operative di produzione e mercato
di queste ultime, che da attributi strutturali differenzianti i titolari o le loro
aziende.

Di fronte a queste situazioni – insieme promettenti e problematiche – può
risultare interessante verificare quali siano gli elementi di competitività su
cui gli imprenditori pensano che le loro imprese possano particolarmente
contare, nei confronti della concorrenza e nella prospettiva del futuro. L’in-
teresse della questione – oltre che sulle frequenze di scelta delle varie vo-
ci, come informazioni sulle caratteristiche delle imprese – può anche risie-
dere nella possibilità di utilizzare queste risposte come indicatori di diffe-
renti sensibilità o mentalità imprenditoriali nei riguardi del tipo di atout
competitivi più rilevanti in prospettiva.

In questa chiave, in effetti, parrebbero emergere dall’analisi situazioni
piuttosto diverse nel nostro campione. Le varie risposte sembrano suggeri-
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re la compresenza di almeno tre diverse “culture d’impresa”: una che pri-
vilegia gli aspetti relativi alle capacità tecniche intrinseche, una più tradi-
zionale che fa leva sulla capacità di adempiere agli obblighi derivanti da
un rapporto di fornitura, e una terza, più recente, incentrata sulla cultura
del servizio.

Tentiamo di seguito di porre in luce gli elementi d’analisi che sottostan-
no alla formulazione di tale ipotesi e di saggiarne la plausibilità attraverso
il confronto tra le risposte a questa domanda e le caratteristiche delle im-
prese e degli imprenditori a cui si riferiscono. 

Se si considera l’indicazione relativa al fattore di competitività definito il
più importante in assoluto, risulta netta la prevalenza della “qualità del pro-
dotto”. Ciò potrebbe corrispondere sia ad una immagine piuttosto tradizio-
nale dell’imprenditore piemontese – se si pone l’enfasi sulla specificazione
“del prodotto” – sia ad una connotazione assai più evoluta ed in sintonia con
gli spiriti del tempo presente, se si dà maggiore importanza alla “qualità”. 

In ogni caso, su questa questione il campione complessivo si divide so-
stanzialmente a metà tra chi assegna le proprie chance competitive ad at-
tributi del prodotto e chi indica altri fattori competitivi, prevalentemente
connessi alle capacità innovative e tecnologiche oppure alle capacità di for-
nire servizi ed assistenza ai clienti.

Figura 9.3. Principali elementi di competitività delle imprese
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Può essere interessante vedere se e quanto questa bipartizione equilibrata
del campione si alteri in rapporto alle principali caratteristiche differenzia-
li di imprenditori e imprese considerate.

Così, può essere significativo che, mentre una suddivisione equilibrata si
mantiene in corrispondenza con i livelli di istruzione medi e inferiori, tra gli
imprenditori laureati prevalga nettamente (due terzi contro un terzo) l’indi-
cazione di fattori competitivi diversi dal prodotto. Lo stesso avviene nel ca-
so si consideri il settore in cui le imprese operano: oltre il 70% di quelle
comprese nel settore del software e dell’automazione si attribuisce atout le-
gati a capacità innovative e di servizio, mentre le qualità legate al prodotto
ricevono l’indicazione del 60% degli imprenditori del settore più tradizionale
delle “macchine-stampaggio-componenti per impianti e simili”.

Tabella 9.3. Principale attributo competitivo delle imprese secondo i loro titolari, per alcune
caratteristiche di imprenditori e imprese

Qualità del Capacità innovat., Totale
prodotto servizio, assist. ecc.

Titolo di studio

Licenza media 50,0 50,0 100,0
Diploma 52,2 47,8 100,0
Laurea 33,3 66,7 100,0

Occasione

Sviluppo idea 38,3 61,7 100,0
Occasione familiare 65,2 34,8 100,0
Spinta esterna 51,9 48,1 100,0

Fattore favorevole all’avvio

Vocazione imprenditoriale 62,5 37,5 100,0
Know-how 40,5 59,5 100,0
Conoscenza del mercato 41,7 58,3 100,0

Settore di attività

Tradizionale 60,5 39,5 100,0
Innovativo 28,1 71,9 100,0
Altro 53,6 46,4 100,0

Area di mercato

Provinciale, regionale 55,6 44,4 100,0
Nazionale ed estero 43,5 56,5 100,0

Totale 52,0 48,0 100,0

Una prevalenza dei fattori d’innovazione e servizio su quelli di prodotto
si registra se l’occasione per la costituzione delle imprese è stata l’intento
di sviluppare un’idea originale, se ci si è prevalentemente basati sul pos-
sesso di know-how specialistico o su conoscenze di mercato, se l’area di
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mercato su cui si opera è nazionale o estera: il contrario di quanto accade
se si sono principalmente colte opportunità familiari, o se ci si è mossi so-
prattutto sulla base di una spinta soggettiva definita “vocazione imprendi-
toriale”, o se si opera prevalentemente su mercati locali e regionali.

Sulla base di questi riscontri perciò sembrerebbe ragionevole attribuire una
connotazione prevalentemente tradizionale al contenuto che gli intervistati
hanno voluto attribuire alla risposta “qualità del prodotto”, quando si è chie-
sto loro quale fosse la principale risorsa competitiva delle loro imprese.

Se si assumono invece come base empirica tutte le risposte date alla do-
manda in questione – non solo quelle relative al primo, ma anche quelle ri-
guardanti altri fattori (i primi tre) giudicati importanti per la competitività del-
le imprese – è possibile prospettare anche una lettura diversa, benché as-
solutamente indiziaria e probabilmente ottimistica. Dalla lettura dei dati si
possono individuare segnali di massima che potrebbero far pensare all’emer-
gere di tendenziali aggregazioni intorno a tre grandi categorie di fattori com-
petitivi, secondo lo schema avanzato come ipotesi in precedenza:
– il 19% degli imprenditori indica tra i fattori competitivi della propria im-

presa la tecnologia, il 20% la capacità innovativa e il 36% la capacità pro-
gettuale (è il nucleo di una “cultura tecnica”?);

– il 18% indica il prodotto personalizzato, il 22% i tempi di consegna e il
27% i costi (si può parlare di “cultura del rapporto di fornitura”?);

– il 56% delle imprese indica l’importanza di servizio e assistenza al clien-
te (è l’indicatore della crescente diffusione di una “cultura del servizio”?).

Figura 9.4. Principali problemi futuri
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Se poi si considera che il 62% delle imprese include fra i tre fattori di com-
petitività più importanti la “qualità del prodotto”, lo si potrebbe ottimisti-
camente interpretare come indicazione del fatto che almeno due terzi del-
le imprese intuiscono come le tre culture ricordate possano combinarsi in
un nuovo mix competitivo, basilare per operare con successo sui mercati
del futuro prossimo.

Anche per quanto concerne il futuro, le risposte alla domanda su quali
problemi si ritenga condizioneranno maggiormente l’attività della propria
impresa riflettono il peso esercitato dall’aspra congiuntura recessiva in cor-
so al momento delle interviste. Rispetto ai problemi attuali si modifica però
l’ordine di graduatoria tra quelli più spesso evocati: andamento del merca-
to e asprezza della concorrenza ricevono il maggior numero di segnalazioni
(51 imprenditori su 100) e scavalcano i problemi di liquidità (30 su 100),
che erano risultati il maggior ostacolo incontrato dopo l’avvio.

Tabella 9.4. I principali problemi che condizionano l’attività futura delle imprese, per alcu-
ne caratteristiche di imprenditori e imprese

Mercato- Liquidità Totale
concorrenza e altro

Titolo di studio

Licenza media 45,5 54,5 100,0
Diploma 48,9 51,1 100,0
Laurea 61,1 38,9 100,0

Occupazione precedente

Operaio, tecnico 62,5 37,5 100,0
Impiegato, dirigente 45,9 54,1 100,0
Autonomo, imprenditore 45,7 54,3 100,0

Settore di attività

Tradizionale 38,5 61,5 100,0
Innovativo 57,6 42,4 100,0
Altro 60,7 39,3 100,0

Tipo di produzione

Conto terzi 42,3 57,7 100,0
Commessa 55,3 44,7 100,0
Catalogo 52,8 47,2 100,0

Area di mercato

Provinciale, regionale 56,8 43,2 100,0
Nazionale ed estero 47,6 52,4 100,0

Anno di costituzione

Prima del 1986 53,8 46,2 100,0
Tra il 1986 e il 1989 54,5 45,5 100,0
Tra il 1990 e il 1993 36,8 63,2 100,0

Totale 51,0 49,0 100,0
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Considerando il numero di segnalazioni ottenute dai numerosi altri po-
tenziali fattori problematici sottoposti al giudizio degli imprenditori emer-
ge l’opportunità di alcune annotazioni:
– il problema di possibili disaccordi nei rapporti fra soci – una “risorsa ba-

se” di gran parte delle nuove imprese, che alcuni studi hanno segnalato
anche come elemento frequente di crisi dopo l’avvio – viene segnalato
soltanto dal 5% dei nostri intervistati;

– l’inadeguatezza delle risorse tecnologiche – ovvero di quella che è ri-
sultata la più rilevante risorsa professionale dei neo-imprenditori e il più
importante fattore per l’avvio delle nuove imprese – sembra costituisce
una preoccupazione per il solo 7% degli intervistati;

– la stragrande maggioranza degli imprenditori non annovera fra le pro-
prie preoccupazioni per il futuro la “carenza di informazioni”: una valu-
tazione che appare ben poco corrispondente con la frequente sottoli-
neatura dei particolari problemi informativi che affliggerebbero le im-
prese minori.
I problemi del presente come si è visto, tendono ad essere proiettati an-

che sul futuro, ma con alterazioni di peso relativo. Anche in questo caso è
possibile ottenere una sostanziale bipartizione del campione in funzione
del tipo di problema futuro indicato come il più importante: il 51,5% si con-
centra su problemi di mercato e concorrenza, il 48,5% su difficoltà legate
soprattutto a liquidità e costi.

Come cambia il peso relativo di questi due raggruppamenti al mutare del-
le caratteristiche degli intervistati e delle loro imprese?

Come si è già verificato in precedenza, non si può dire che le indicazio-
ni offerte da un’analisi degli incroci tra risposte siano del tutto lineari.

Tra i gruppi entro i quali la preoccupazione per futuri problemi di mer-
cato e concorrenza raggiunge le frequenze più elevate si ritrovano i laureati
(61%), ma anche gli ex operai (63%); le aziende del settore più “avanzato”
del software e automazione (58%) e quelle operanti sulla base di tipologie
produttive più evolute (a commessa e su catalogo: 55%) e con forma so-
cietaria più complessa (53%), ma anche le imprese operanti su un merca-
to prevalentemente locale (57%), originate da occasioni familiari (54%), sul-
la base più della spinta di una “vocazione imprenditoriale” (55%) che del
possesso di conoscenze-competenze di mercato.

Al contrario, gli imprenditori che più spesso prevedono problemi di liqui-
dità e costi sono quelli che gestiscono aziende del settore “tradizionale” del-
la meccanica strumentale (62%), quelli operanti in conto terzi (58%), quelli
corrispondenti alla figura del titolare singolo senza soci (61%), quelli dotati
di minori livelli d’istruzione (55%); ma anche coloro che in precedenza so-
no stati impiegati e dirigenti o lavoratori autonomi, operanti su mercati più
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ampi, nazionali o esteri, con imprese create per sviluppare idee originali, so-
stenute all’avvio soprattutto dalle competenze di mercato dei titolari.

È evidente come in un caso e nell’altro si ritrovino attributi che si sono
visti spesso connotare condizioni di maggior forza, insieme ad altri più di
frequente associati a debolezza, senza che si possa decidere con convin-
zione se la scelta del tipo di problema prioritario previsto per il futuro pos-
sa essere ritenuta collegata all’una o all’altra condizione.

Una prima constatazione generale può comunque essere formulata:
aziende e imprenditori diversi – secondo linee di distinzione che non se-
guono un andamento regolare e univoco – percepiscono come prioritari
problemi diversi, che però possono essere ricondotti a due ambiti princi-
pali da tutti riconosciuti come prevalenti su altri: i problemi di mercato e
quelli di liquidità. Intorno ad essi le politiche dovrebbero prioritariamente
esercitare le proprie capacità di offrire soluzioni: articolate, ma anche pre-
cisamente mirate ad obiettivi fortemente sentiti dagli interessati.

Una considerazione più puntuale può essere invece appoggiata, sia pu-
re in forma ipotetica, ad un altro particolare risultato dell’analisi: la consta-
tazione secondo cui le aziende fondate più di recente attribuiscono assai
più spesso priorità ai problemi di liquidità e costi (63%), mentre quelle più
“vecchie” assegnano la prevalenza ai problemi di mercato (54%).

Se valesse l’ipotesi che le imprese più giovani esprimono particolarmente
la sensibilità delle aziende all’inizio del proprio ciclo di vita, mentre le me-
no giovani quella delle imprese che hanno già oltrepassato la fase di avvio
e consolidamento, ne potrebbe derivare un’altra indicazione utile per le po-
litiche: i problemi di liquidità rappresentano un nodo particolarmente cru-
ciale per la sopravvivenza delle nuove imprese subito dopo l’avvio, quan-
do la continuità dell’offerta del prodotto o servizio per cui sono nate viene
a dipendere dalla capacità di sostenere il “giro” finanziario legato agli scam-
bi con clienti e fornitori. I problemi di mercato si presentano invece come
il maggior vincolo della fase immediatamente successiva, quando dalla ca-
pacità di espandere raggio e numero dei clienti viene a dipendere la pos-
sibilità di sviluppo ed espansione.

Tale ipotesi pare essere confortata anche da un altro risultato rilevato in
precedenza con riferimento all’intero campione: il fatto che i problemi di
liquidità e costo del denaro occupano nettamente il primo posto tra quelli
che le imprese dichiarano di aver incontrato subito dopo l’avvio, mentre i
problemi di mercato risultano i più importanti fra quelli che i nostri im-
prenditori prevedono di dover fronteggiare nel prossimo futuro.

Il riferimento al tempo e alle diverse fasi del ciclo di vita delle imprese
può offrire una diversa chiave di lettura, per così dire trasversale rispetto
alle altre numerose linee di differenziazione che si sono viste articolare il
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quadro sotto osservazione. Essa potrebbe risultare utile come riferimento
per le politiche, che a seconda della fase evolutiva delle imprese assunte
ad obiettivo dovrebbero attribuire diverso contenuto agli interventi: più so-
stegni finanziari in un caso, più servizi di mercato nell’altro.

Figura 9.5. I più importanti fattori di sviluppo futuro
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Le preoccupazioni espresse per l’andamento futuro del mercato – insie-
me all’indebolimento in atto di rapporti consolidati, o al desiderio di ab-
bandonarli a causa del comportamento del cliente in materia di pagamen-
ti – hanno probabilmente indotto la maggioranza degli intervistati a sotto-
lineare particolarmente la necessità di individuare nuovi sbocchi commer-
ciali e nuovi clienti, come risposta alla domanda su quali siano i fattori più
importanti per garantire uno sviluppo futuro alla propria azienda.

Ciò risulta del tutto coerente – anzi, ne è una ulteriore conferma – rispetto
all’ipotesi appena formulata sui problemi che condizionano maggiormen-
te il futuro di imprese di recente costituzione.

A notevole distanza dal primo fattore di sviluppo futuro – che viene ora
enfatizzato anche da imprese prima adagiate in rapporti di fornitura relati-
vamente protetti – molta importanza viene ad essere attribuita, nel com-
plesso, alla possibilità di “nuovi apporti finanziari” (il 30% lo segnala fra i
tre fattori più importanti, per il 18% è il primo), probabilmente per soste-
nere le necessità di investimento. Ciò che risulterebbe coerente con l’alta
frequenza di segnalazioni a favore di fattori attinenti le capacità di svilup-



po tecnico interne all’azienda, derivanti soprattutto dall’innovazione di
processo e organizzativa (spesso peraltro connesse alla diversificazione de-
gli sbocchi) e dall’adozione di un sistema di qualità. È curioso notare co-
me questi fattori siano raramente indicati come “il più importante”, ma com-
paiano molto spesso tra le seconde o terze risposte, al punto da essere
complessivamente segnalate dal 51% degli intervistati.

Diversamente, l’innovazione di prodotto sembra costituire un elemento
strategico fondamentale solo per una minoranza di imprese (12 su 100 lo
indicano al primo posto e solo 29 fra i primi tre). 

Un po’ inaspettatamente, infine, almeno in considerazione delle frequenti
dichiarazioni pubbliche di segno inverso, i problemi legati al reperimento
e alla qualificazione di risorse umane di livello superiore non sembrano
presenti in forma acuta alla percezione prospettica degli imprenditori in-
tervistati: nonostante si tratti di un campione selezionato secondo criteri che
enfatizzano il ruolo delle risorse umane, solo un intervistato su dieci lo con-
sidera il fattore di sviluppo prioritario e solo uno su quattro lo include fra
i primi tre.

Richiamando alla memoria anche quanto messo in luce in diverse occa-
sioni precedenti si può formulare il giudizio secondo cui, nel complesso del-
le risposte raccolte da questa ricerca, i fattori connessi alla disponibilità del-
le risorse umane compaiono assai più spesso tra quelli definiti rilevanti e ri-
sultati favorevoli che tra quelli rivelatisi problematici o previsti come critici.

Se il reperimento di nuovi clienti e mercati è il fattore di sviluppo per il
futuro cui, nel complesso, viene attribuita importanza predominante, val la
pena verificare se il suo peso subisca variazioni significative al variare di
alcune caratteristiche e condizioni degli intervistati.

Mentre non emergono relazioni significative e sistematiche con caratteri-
stiche personali degli intervistati, maggior capacità differenziante viene esi-
bita da alcune connotazioni del contesto entro cui operano le imprese. La
più ovvia è quella relativa all’area di mercato: le aziende che operano an-
cora prevalentemente su mercati locali o regionali segnalano più spesso
della media il problema di reperire nuovi clienti e nuovi sbocchi (57%). Ciò
significa, comunque, che tale collocazione, se non ha impedito di operare
con profitto negli anni passati, è percepita ora come un limite ed un vin-
colo rispetto a possibilità di sviluppo futuro.

Ugualmente prevedibile – ma non meno significativo, poiché testimonia
della consapevolezza del problema da parte dei diretti interessati – è il fat-
to che l’importanza attribuita al fattore di sviluppo “nuovi clienti e nuovi
mercati” sia crescente al passaggio da imprese che producono su proprio
catalogo (50%), a imprese che lavorano su commessa, a imprese legate da
rapporti di fornitura in conto terzi (56%).
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Tabella 9.5. I più importanti fattori di sviluppo per il futuro, per alcune caratteristiche di im-
prenditori e imprese

Nuovi clienti Apporti finanz., Totale
e mercati innovaz. e altro

Occasione

Sviluppo idea 47,8 52,2 100,0
Occasione familiare 58,3 41,7 100,0
Spinta esterna 55,6 44,4 100,0

Fattore favorevole all’avvio

Vocazione imprenditoriale 51,6 48,4 100,0
Know-how 58,5 41,5 100,0
Conoscenza del mercato 48,0 52,0 100,0

Settore di attività

Tradizionale 48,6 51,4 100,0
Innovativo 63,6 36,4 100,0
Altro 46,4 53,6 100,0

Area di mercato

Provinciale, regionale 57,1 42,9 100,0
Nazionale ed estero 50,8 49,2 100,0

Tipo di soci

Solo titolare 33,3 66,7 100,0
Soci familiari 75,9 24,1 100,0
Soci non familiari 47,1 52,9 100,0

Tipo di produzione

Conto terzi 56,0 44,0 100,0
Commessa 54,1 45,9 100,0
Catalogo 50,0 50,0 100,0

Totale 52,0 48,0 100,0

Meno scontata – ma ugualmente indicativa di tendenze evolutive in atto
nei fatti e nelle percezioni dei soggetti – è l’enfasi nettamente maggiore
della media posta sulla necessità di ampliare mercato e clientela da parte
dei titolari di imprese del software e dell’automazione (63,6%), oltre che
di quelle avviate sulla base del possesso di un solido know-how speciali-
stico (58,5%). 

Per imprese che sono risultate sotto molti aspetti più evolute, ma anche
più frequentemente interessate nel presente da fenomeni di rallentamento
della crescita e da esigenze di ristrutturazione, l’individuazione di soluzioni
nuove al problema degli sbocchi si presenta come fattore strategico di ri-
levanza superiore rispetto ad esigenze di capitalizzazione, di investimenti
e di innovazione tecnico-produttiva.

Una netta prevalenza dell’attenzione ai fattori di mercato come vettori di
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sviluppo risulta anche associata al fatto che le imprese siano state costitui-
te sulla base di “occasioni familiari” (58%) ed, ancor più, abbiano assunto
una forma societaria basata sulla partecipazione diretta di familiari, sia nel-
la costituzione del capitale sia nell’attività operativa (76%). Si potrebbe pen-
sare che un legame più stretto con il retroterra familiare al momento dell’av-
vio e del primo consolidamento renda più “tranquilli” sul versante del re-
perimento delle risorse finanziarie, consentendo di rivolgere un’attenzione
quasi esclusiva ai problemi di mercato, come fattore chiave per lo svilup-
po futuro.

A fronte di queste percezioni delle opportunità, delle risorse e dei vincoli
che condizioneranno lo sviluppo futuro delle loro imprese, gli imprendi-
tori manifestano comunque idee precise riguardo alle modalità di crescita
da perseguire.

Intanto, un quarto degli intervistati ha detto di non poter rispondere alla
domanda sulle prospettive di crescita perseguite perché non prevede cre-
scita: o perché si attende una situazione di stallo o perché si attende cre-
scita del fatturato con un numero minore di dipendenti. Questa quota ri-
sulta sostanzialmente bassa se si tiene conto, oltre che del periodo in cui
la domanda è stata posta, del fatto che quelle intervistate sono normal-
mente imprese già cresciute parecchio dal momento dell’avvio. 

Figura 9.6. Prospettive di crescita per le imprese
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In queste valutazioni, comunque, confluiscono ancora una volta, e sen-
za che sia possibile discernerle sulla base dei questionari, situazioni in cui
è la congiuntura a condizionare fortemente le valutazioni e casi in cui ven-
gono “messi in conto” elementi strutturali, quali i vincoli del sistema fisca-
le o le opportunità tecnologiche.

Per almeno due imprenditori su tre, in ogni caso, si può ritenere che il
futuro si presenti con la promessa (o almeno la possibilità) di ulteriore svi-
luppo in espansione.

Risulta perciò particolarmente interessante considerare attraverso quali
modalità o sentieri di crescita gli intervistati pensano che tali promesse do-
vranno essere realizzate.

Schematicamente:
– il gruppo relativamente più numeroso – pari al 28% del totale – intende

perseguire uno sviluppo esclusivamente per vie interne, ossia accre-
scendo il numero dei dipendenti dell’attuale impresa;

– il 18% degli imprenditori, soprattutto a Torino, si dice orientato a perse-
guire la crescita attraverso accordi con altre imprese – su modelli che
sembrano essersi diffusi in altre regioni, ad esempio in Emilia2;

– il restante 20% delle imprese (a Torino circa il 25%) mostrano invece di
non avere preferenze o pregiudiziali sul percorso di sviluppo futuro, di-
chiarando disponibilità sia per una crescita per vie interne, sia per ac-
cordi con l’esterno, a seconda delle opportunità e delle circostanze.
Molto meno significativo che in altre situazioni e in altre congiunture3, ap-

pare invece l’interesse verso la strategia della “gemmazione”, ovvero
dell’ampliamento dell’impresa attraverso la creazione di nuove unità auto-
nome, reparti complementari dell’azienda originaria, controllati dagli stes-
si soci (o da familiari) proprietari dell’azienda originaria.

Nei riguardi delle prospettive di crescita futura le differenziazioni più si-
gnificative nella distribuzione delle risposte fornite dagli intervistati sem-
brano correre lungo linee attinenti sia le caratteristiche personali degli im-
prenditori sia le condizioni operative delle loro imprese.

Una differenza rilevante emerge in relazione al titolo di studio: la previ-
sione di un’assenza di crescita raggiunge la massima frequenza fra i titola-
ri della sola licenza media (36,4%), mentre la prospettiva di crescita per vie
diverse dalla sola espansione “interna” viene indicata dalla netta maggio-
ranza dei laureati (61,1%).

142

2 In merito, si veda Fiorani, Franchi, Rieser, cit.
3 Sull’importanza dello sviluppo per gemmazione, come strategia di aggiramento dei vincoli fiscali
e sindacali, si veda ad esempio Maglione, Michelsons, Rossi, cit.



Tabella 9.6. Le prospettive di crescita per le imprese, per alcune caratteristiche di imprendi-
tori e imprese

Solo per vie Anche per vie Non prevista Totale
interne esterne crescita

Titolo di studio

Licenza media 27,2 36,4 36,4 100,0
Diploma 29,8 40,4 29,8 100,0
Laurea 27,8 61,1 11,1 100,0

Occupazione precedente

Operaio, tecnico 29,2 20,8 50,0 100,0
Impiegato, dirigente 32,4 45,9 21,6 100,0
Autonomo, imprenditore 22,9 57,1 20,0 100,0

Settore di attività

Tradizionale 28,2 33,3 38,5 100,0
Innovativo 24,2 60,6 15,2 100,0
Altro 32,1 35,7 32,1 100,0

Tipo di produzione

Conto terzi 19,2 34,6 46,2 100,0
Commessa 39,5 47,4 13,2 100,0
Catalogo 22,3 44,4 33,3 100,0

Stadio di sviluppo

Espansione, consolidam. 28,3 43,4 28,3 100,0
Ristrutturazione 14,3 53,6 32,1 100,0
Maturità, crisi, stallo 45,8 29,2 25,0 100,0

Totale 28,0 43,0 29,0 100,0

Ugualmente importante appare il tipo di esperienza professionale di pro-
venienza dell’imprenditore: ben il 50% degli ex operai e tecnici dicono di
non vedere prospettive di crescita per la loro azienda, rispetto al 20% cir-
ca degli altri gruppi professionali. A loro volta una maggioranza netta de-
gli ex lavoratori autonomi o imprenditori intende perseguire per le proprie
imprese modalità di crescita anche “esterne” (57,1%), mentre gli ex impie-
gati e dirigenti intendono perseguire relativamente più spesso (un terzo dei
casi) un’espansione dovuta esclusivamente ad aumento di dimensioni
dell’attuale impresa.

Dal punto di vista settoriale emergono conferme di risultati prevedibili: le
imprese per cui non si intravede alcuna prospettiva di crescita risultano re-
lativamente più frequenti nei comparti “tradizionali” della meccanica stru-
mentale (38,5%), mentre sono soprattutto quelle del software e automa-
zione che dichiarano di voler perseguire – addirittura nella proporzione del
60,6% – prospettive di crescita anche per vie “esterne”.

Anche da questo punto di vista, infine, si conferma la particolare proble-
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maticità della permanenza troppo a lungo in condizioni di produzione in
conto terzi: tra le imprese che al momento dell’intervista operavano pre-
valentemente secondo tale modello di relazioni ben il 46,2% dichiaravano
di non prevedere crescita di alcun tipo, mentre già la condizione di pro-
duttori su commessa consentiva di intravedere prospettive di sviluppo
nell’87% dei casi.

Un’ultima annotazione problematica è suggerita dal confronto fra le ri-
sposte date alla domanda sul tipo di prospettive di crescita che si intendo-
no perseguire con quelle date al quesito precedente sullo stadio di svilup-
po raggiunto dalle imprese al momento dell’intervista.

Tale verifica consente di confermare che ciò che gli imprenditori hanno
voluto definire in quel caso era la collocazione momentanea della propria
azienda entro le posizioni previste da una ideale traiettoria evolutiva delle
imprese, pensata come non lineare. Di per sé, quindi, non sembra lecito
attribuire alcun valore previsionale alle risposte sullo stadio di sviluppo, al
di là del tipo di situazione evolutiva che l’impresa ritiene di trovarsi a fron-
teggiare nell’immediato.

Ciò risulta particolarmente evidente, e significativo, se si confrontano le ri-
sposte sulle prospettive di crescita di coloro che hanno collocato la propria
impresa in posizione di maturità-crisi-stallo. Una tale definizione non implica
affatto che gli imprenditori in questione diano per persa ogni prospettiva di
crescita futura. Anzi, forse con qualche eccesso di ottimismo della volontà,
ben 3/4 di costoro intendono perseguire prospettive di crescita per la propria
impresa, anche se molto più spesso degli altri pensano di dover contare solo
sui meccanismi “interni”. Al contrario, la maggioranza assoluta di coloro che
si sono dichiarati in fase di ristrutturazione esprime l’intenzione di uscirne an-
che grazie a processi di crescita alimentati da rapporti con altre imprese.

L’ultima questione su cui ci si vuole soffermare in questo paragrafo ri-
guarda direttamente un tema già più volte sfiorato: quello dei rapporti fra
impresa minore e fonti delle risorse finanziarie. Esso viene qui affrontato
attraverso l’esame delle risposte ad una domanda riguardante le opzioni
strategiche, in tema di finanziamenti, a cui le imprese dovrebbero attener-
si, a parere degli imprenditori intervistati4.

Come era facile prevedere, anche in considerazione di alcuni dati già esa-
minati, metà delle imprese ritiene essenziale basarsi unicamente sulle pro-
prie forze, sviluppandosi solo in modo da “essere sempre in grado di au-
tofinanziare gli investimenti”: è, questo, un comportamento tipico delle im-
prese minori, che sconta le diffidenze (soggettive) e le difficoltà (oggetti-
ve) del rapporto con le banche e con altri istituti di credito.
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Figura 9.7. Strategie finanziarie ritenute praticabili
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Tabella 9.7. Strategie finanziarie ritenute praticabili dai nuovi imprenditori, per alcune ca-
ratteristiche di imprenditori e imprese

Solo auto-finanziamento Anche indebitamento Totale

Titolo di studio

Licenza media 54,5 45,5 100,0
Diploma 48,9 51,1 100,0
Laurea 55,6 44,4 100,0

Occupazione precedente

Operaio, tecnico 58,3 41,7 100,0
Impiegato, dirigente 43,2 56,8 100,0
Autonomo, imprenditore 57,1 42,9 100,0

Settore di attività

Tradizionale 56,4 43,6 100,0
Innovativo 45,5 54,5 100,0
Altro 53,6 46,4 100,0

Tipo di produzione

Conto terzi 46,2 53,8 100,0
Commessa 55,3 44,7 100,0
Catalogo 52,8 47,2 100,0

Stadio di sviluppo

Espansione. consolidamento 41,3 58,7 100,0
Ristrutturazione 50,0 50,0 100,0
Maturità, crisi, stallo 75,0 25,0 100,0

Località

Torino 50,0 50,0 100,0
Alba 56,7 43,3 100,0

Totale 52,8 48,0 100,0



“Svilupparsi anche attraverso l’indebitamento bancario” – che è istituzio-
nalmente più adatto a coprire bisogni di breve periodo che a sostenere in-
vestimenti di medio – risulta comunque la seconda opzione strategica, di-
chiarata accettabile da un quarto delle imprese: a tutt’oggi per le Pmi le
banche restano il partner più accessibile del sistema creditizio italiano e, sia
pure a determinati costi, il più affidabile5.

Anche in rapporto alla domanda sulle strategie finanziarie si è visto che il
campione tende a suddividersi in due gruppi di peso quasi uguale: coloro
che dichiarano ammissibile soltanto il ricorso all’autofinanziamento, e chi si
dichiara aperto anche ad altre strade. Confrontando se e quanto cambi tale
distribuzione delle risposte in relazione ai diversi sottogruppi in cui il cam-
pione può essere articolato, si ricava l’impressione che l’espressione di giu-
dizio su questo punto sia particolarmente legata a tratti della personalità e
della cultura individuale degli imprenditori, non rilevabili da un questionario,
anziché ad attributi per così dire più “oggettivi” di imprenditori e imprese.

Si constata infatti che la strategia basata sul solo autofinanziamento è scel-
ta dal 54,5% dei titolari di licenza media, ma anche dal 55,6% dei laureati;
dal 58,3% degli ex operai, ma anche dal 57,1% degli ex autonomi o im-
prenditori.

D’altro canto, è vero che il 54,5% degli imprenditori operanti nel settore
“avanzato” del software e automazione si dichiara aperto anche al ricorso
a finanziamenti esterni, ma la stessa cosa fa il 53,8% di quelli che operano
entro un rapporto di produzione in conto terzi.

Più disponibili al ricorso a forme di finanziamento esterne si mostrano gli
ex impiegati e dirigenti (56,8%) e gli imprenditori che hanno costituito l’im-
presa dopo i 45 anni (65%), ma la ricerca di relazioni che siano insieme li-
neari e forti risulta sostanzialmente vana.

La sola eccezione è forse rappresentata dall’incrocio con la risposta sullo
“stadio di sviluppo” raggiunto dalle imprese al momento dell’intervista. Ne
deriva che, mentre l’apertura a strategie finanziarie diverse dal solo autofi-
nanziamento riguarda quasi il 60% dei titolari di imprese in fase di “espan-
sione o consolidamento”, ben il 75% di quelli in condizione di “crisi, ma-
turità o stallo” dichiarano di ammettere soltanto il ricorso a risorse interne:
se ciò possa essere considerato tra le cause o tra le conseguenze del loro
stato problematico è questione che resta aperta al giudizio di chi legge.

Anche la differenziazione emergente a livello territoriale, in questo caso,
sembra operare a sostegno di un’ipotesi che assegni maggior peso alle in-
fluenze culturali, rispetto a quelle strutturali: mentre a Torino le risposte si
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bipartiscono in modo perfettamente equilibrato, nell’area di Alba prevalgo-
no le imprese aperte solo a strategie basate sull’autofinanziamento (56,7%).

E ciò non può neppure essere attribuito alle differenze che pur si sono ve-
rificate in tema di configurazione societaria, con la prevalenza nell’Albese di
imprese coinvolgenti familiari del titolare nella formazione del capitale. Cu-
riosamente, infatti, mentre gli imprenditori che figurano come unico titola-
re delle loro imprese si mostrano largamente avversi al ricorso a risorse
esterne, tra le imprese in cui operano più soci si mostrano più disponibili
all’indebitamento esterno quelle composte da familiari (63,3%), rispetto a
quelle formate da soci senza alcun rapporto di parentela (53,8%).

Nel complesso, comunque, l’atteggiamento verso le diverse strategie fi-
nanziarie risulta una variabile più “indipendente” di altre nei confronti del-
la maggior parte degli attributi noti di imprenditori e imprese, e perciò più
probabilmente legata ad altri tratti “soggettivi” della visione delle cose pro-
pria degli intervistati.

Un’ultima osservazione, infine, viene suggerita non dai dati, ma dalle an-
notazioni riportate a margine su non pochi questionari. Esse riguardano le
valutazioni circa una delle modalità di risposta sottoposte al giudizio degli
intervistati: quella riguardante l’ipotesi di sviluppo basata sul ricorso a fi-
nanziamenti pubblici. Molti imprenditori pensano – a torto o a ragione, op-
portunisticamente o meno – che questa strategia sia al tempo stesso assai
auspicabile e totalmente utopistica.

Ma ciò tende a farci sconfinare in un terreno al quale sarà dedicato suc-
cessivamente uno specifico capitolo: quello dei rapporti, praticati o auspi-
cati, col settore pubblico. 

Qui è più utile concludere il paragrafo con un richiamo sintetico dei prin-
cipali risultati accumulati attraverso l’analisi dei giudizi degli imprenditori
su numerosi aspetti riguardanti passato, presente e futuro delle loro im-
prese. Da questi è possibile ricavare anche indicazioni piuttosto precise sul
tipo di questioni prioritarie su cui le politiche pubbliche vengono chiama-
te a misurarsi.

Si è constatato infatti che i più importanti problemi che hanno deciso del-
la possibilità di sopravvivenza delle nuove imprese dopo la fase d’avvio so-
no stati quelli legati a liquidità e costo del denaro, seguiti a distanza da
quelli di mercato. 

Questi ultimi – nella forma di preoccupazioni per l’andamento della do-
manda e per l’asprezza della concorrenza, oppure nei termini di esigenza
di reperire nuovi sbocchi e nuovi clienti – assumono invece la rilevanza di
principale problema e più importante fattore di sviluppo per il futuro del-
le imprese di recente costituzione.

Ciò consente una lettura in chiave storica e congiunturale, che individua
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ciò che ha costituito una difficoltà e ciò che si profila come un ostacolo per
una specifica coorte di nuove imprese. Ma suggerisce anche la possibilità
di una lettura in chiave strutturale e ciclica. Secondo quest’ultima liquidità
e costo del reperimento delle risorse finanziarie tenderebbero a rappre-
sentare problemi particolarmente critici soprattutto nella fase “giovanile”,
immediatamente successiva all’avvio, delle nuove imprese. Diversamente,
le difficoltà di mercato e l’esigenza di ampliare la propria clientela e l’oriz-
zonte spaziale dei propri sbocchi costituirebbero il problema principale da
risolvere dopo la fase del consolidamento, quando si decidono le possibi-
lità di espansione e sviluppo, in termini di dimensioni e di scala operativa.

Tenere conto anche di questa possibile linea di articolazione dei sogget-
ti potenzialmente destinatari, potrebbe consentire alle politiche pubbliche
(ma – perché no? – anche all’azione degli operatori privati e associativi), di
predisporre interventi differenziati, capaci di aderire con maggior perti-
nenza ed efficacia ai nodi più problematici che condizionano le differenti
fasi del ciclo di vita delle imprese.

Riguardo al futuro delle imprese da noi indagate, comunque, le valutazioni
prospettiche dei loro titolari sembrano inclinare in senso decisamente posi-
tivo. Nonostante la fase congiunturale pessima durante la quale sono stati
intervistati, e nonostante gran parte delle loro imprese abbia già conosciu-
to notevoli processi di crescita, numerosi imprenditori hanno attribuito ad
esse ulteriori potenzialità e prospettive di espansione, sulla base di atout
competitivi legati soprattutto alla qualità dei loro prodotti ed in funzione di
strategie che, se rimangono prudenti sul piano finanziario, appaiono più au-
daci in termini di possibili relazioni sinergiche con altre imprese.

9.2. Le valutazioni soggettive dell’esperienza imprenditoriale:
aspetti positivi e aspetti negativi

La scelta imprenditoriale, forse anche perché da molti maturata abba-
stanza recentemente (e tenuto presente che il campione comprende quasi
soltanto imprese di relativo successo o comunque sopravvissute dopo lo
start-up), appare piuttosto radicata nei soggetti intervistati.

La quasi totalità degli imprenditori – richiesti di esprimere una previsio-
ne a cinque anni sulle proprie prospettive professionali – ritiene di prose-
guire l’attività imprenditoriale con l’impresa attuale, anche se alcuni sareb-
bero comunque aperti a eventuali convenienti opportunità alternative.

Inoltre, almeno un imprenditore su dieci sembra “averci preso gusto” –
se così ci si può esprimere – e manifesta il proposito di creare altre impre-
se in un prossimo futuro.

Può essere curioso annotare che, fra le 8 imprenditrici individuate nell’Al-
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bese, solo due si dichiarano intenzionate a chiudere, o a cedere, la propria
azienda e a cercare un lavoro dipendente.

I colloqui in profondità, comunque, hanno consentito una maggiore mes-
sa a fuoco delle prospettive future degli intervistati: gli atteggiamenti ri-
spetto al ruolo che l’attività d’imprenditore occupa nel contesto del loro
progetto di realizzazione personale e professionale appaiono così molto
più articolati di quanto risulti dalla lettura delle risposte ai questionari.

Premesso che tutti coloro con cui si è svolto un colloquio approfondito
prevedono di proseguire con l’attuale impresa, le ragioni di questo impe-
gno variano molto da un caso all’altro:
– due imprenditori attivi nel campo del software intendono semplicemente

consolidare e far crescere le loro imprese;
– altri due imprenditori sarebbero invece disposti a lasciare l’impresa, se

avessero l’opportunità di un lavoro dipendente più consono alle loro
aspirazioni in termini, rispettivamente, di sicurezza del reddito e di im-
pegno nella ricerca avanzata;

– un altro imprenditore cercherebbe un’attività diversa da quella attuale, ma
solo se la sua impresa dovesse fallire per motivi di mercato: e il suo non
voler ricominciare come imprenditore in tale eventualità è da imputarsi
alla sua totale identificazione, anche emotiva, con l’impresa attuale;

– altri tre imprenditori (due albesi e un torinese), infine, non solo voglio-
no continuare, ma hanno intenzione di avviare altre imprese, sia pure
mossi da ragioni differenti: l’uno dal proprio impegno sociale (conside-
ra l’impresa come una risorsa per la comunità), gli altri due dal deside-
rio di sviluppare e realizzare le proprie idee tecniche e professionali.
L’attaccamento all’attività imprenditoriale e la coerenza con la scelta pro-

fessionale effettuata non implicano ovviamente, da parte degli interessati,
un giudizio acritico sul proprio ruolo e sui problemi di chi ha deciso di fa-
re l’imprenditore nelle circostanze attuali.

E tuttavia le risposte alle domande relative agli aspetti positivi e negativi
che maggiormente caratterizzano l’attività imprenditoriale, sulla base
dell’esperienza degli intervistati, confermano la prevalenza degli elementi
di soddisfazione e la loro concentrazione intorno ad attributi ben definiti.

Ancora una volta, nel giudizio sulla propria esperienza gli imprenditori
adottano come discriminante di fondo la dimensione auto-organizzativa e
di evoluzione professionale della scelta imprenditoriale: le caratteristiche po-
sitive più spesso riconosciute a tale attività riguardano soprattutto le oppor-
tunità concrete di godere di indipendenza lavorativa e di far crescere il pro-
prio patrimonio professionale (nelle forme complesse a cui si è accennato).

Considerando insieme i due aspetti maggiormente positivi dell’esperien-
za imprenditoriale, verifichiamo che 78 imprenditori su 100 hanno indica-
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to “garantisce autonomia lavorativa”, 38 “favorisce l’accrescimento profes-
sionale” e 28 hanno segnalato il fatto che sia “socialmente utile”. Soltanto
17 hanno ritenuto di includere il fatto che sia “economicamente redditizia”,
mentre pochissimi hanno dato peso ad aspetti legati a potere e prestigio.

Figura 9.8. Giudizi sull’esperienza imprenditoriale: caratteristiche più positive (2 risposte)
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L’enfasi nettamente prevalente posta sull’“autonomia lavorativa”, come
aspetto positivo dell’esperienza imprenditoriale, risulta ancor più evidente
se ci si limita a considerare la prima risposta: ben 66 imprenditori su 100
la considerano il più importante attributo positivo, seguito a distanza no-
tevole dall’“accrescimento professionale” (scelto come primo solo da 16
imprenditori).

E tale assoluta predominanza assegnata agli aspetti di libertà e autode-
terminazione nell’attività professionale vale al di là delle differenze sia di
contesto sociale e territoriale (è segnalato dal 70-80% degli intervistati ad
Alba come a Torino), sia di settore di attività e di connesso percorso for-
mativo, in quanto riguarda sia gli imprenditori che hanno formazione tec-
nica essenzialmente “pratica” (impiantistica, macchinario), sia quelli con
maggiore formazione “teorica” (software e automazione).

Le principali differenze tra i due contesti territoriali, sotto il profilo in que-
stione, risultano dalla valutazione di altri aspetti dell’attività imprenditoria-
le: a Torino gli aspetti di identità e realizzazione di sé connessi alle “possi-
bilità di accrescimento professionale” sono segnalati positivamente assai
più spesso che ad Alba (44% rispetto a 23%), dove assume una rilevanza
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6 Gli imprenditori operanti nel software hanno mostrato un atteggiamento più funzionale: per loro,
l’impegno nella formazione è un’esigenza insopprimibile per il buon funzionamento dell’impresa.
7 L’imprenditore in questione ha avviato un’azienda che applica le soluzioni elettroniche più avanza-
te alla risoluzione dei problemi economici e ambientali di un’area ancora connotata ruralmente; il suo
impegno non si limita comunque all’economia, includendo al contrario un’attività di amministratore
locale (sindaco) e una militanza ambientalista ormai decennale. È significativo il fatto che si sia dedi-
cato a tali attività dopo aver abbandonato la posizione di direttore generale di uno dei più grandi cen-
tri di ricerca pubblici d’Italia, nel quale si era scontrato con scelte aziendali “non condivise”.

nettamente maggiore che nell’area metropolitana (30% rispetto a 11%) la
valutazione positiva dell’elemento reddituale.

Se si ricorda che larga parte degli intervistati aveva dichiarato di essere sta-
ta motivata alla scelta imprenditoriale principalmente dal desiderio di essere
indipendente sul lavoro, la constatazione che ora una larga maggioranza di-
chiara che l’aspetto più positivo dell’esperienza imprenditoriale sia stata l’“au-
tonomia lavorativa” acquista rilevanza ancora maggiore. Perché significa che
ce l’hanno fatta: hanno effettivamente conseguito l’obiettivo che si erano pre-
fissi, anche sul piano strettamente personale. Perciò, non solo quelle indivi-
duate sono prevalentemente imprese di successo dal punto di vista economi-
co. Si tratta anche di imprenditori di successo, che hanno conseguito il loro
principale obiettivo personale, al di là delle performance delle loro imprese.

Un’ultima annotazione, non secondaria, riguarda il fatto che il 28% degli
intervistati, in entrambe le aree, ha indicato tra gli aspetti più positivi la “uti-
lità sociale” del ruolo imprenditoriale: si tratta di un elemento di difficile va-
lutazione, ma che è stato in parte verificato attraverso i colloqui diretti e su
cui vale la pena di soffermarsi un momento. I “canali” attraverso cui l’im-
presa manifesta la propria utilità per il contesto sociale, nel giudizio degli
intervistati sono sostanzialmente due: la creazione di occasioni di lavoro e
di reddito e, strettamente interrelata alla precedente, la possibilità di “for-
mare” i giovani, diffondendo know-how tecnico socialmente utile.

La formazione dei giovani dipendenti, e più in generale la formazione
permanente del personale, costituisce un fattore strategico, la cui rilevanza
è sempre presente a gran parte degli imprenditori, sia in funzione delle ne-
cessità aziendali, sia come elemento costitutivo di quel più generale impe-
gno a “far crescere bene qualcosa”.

Naturalmente, queste sono interpretazioni attribuibili soltanto ai pochi in-
tervistati che le hanno espresse esplicitamente (e non tutti con la stessa en-
fasi6); in un caso (albese), comunque, la centralità della “catena della for-
mazione” come modalità per diffondere conoscenze tecnologiche fra i gio-
vani e per rendere così possibile a questi ultimi un’attività lavorativa utile
per il proprio contesto sociale, è stata teorizzata esplicitamente7.



Per quanto concerne, invece, le valutazioni circa gli aspetti negativi del-
l’attività imprenditoriale, le indicazioni più diffuse sono risultate “stress ec-
cessivo” (57%) e “ troppa incertezza” (37%). Seguono la “scarsa remunerati-
vità” (25%) e, a parità di frequenza (21%), lo “scarso riconoscimento socia-
le” e l’eccessivo “condizionamento dall’esterno”. 

Figura 9.9. Giudizi sull’esperienza imprenditoriale: caratteristiche negative (2 risposte).
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Quest’ultimo aspetto negativo risulta segnalato più di frequente a Torino,
facendo pensare ci si voglia riferire spesso al coinvolgimento in tipologie
di rapporti fra imprese che tendono a penalizzare le unità minori, oltre che
a condizionamenti ambientali di natura extra-economica.

Altri due elementi di caratterizzazione territoriale meritevoli di segnala-
zione sono costituiti, da un lato, dalla maggiore enfasi sullo stress espres-
sa da due terzi degli albesi (probabilmente confrontati a condizioni di vita
più rilassanti), rispetto alla metà circa dei torinesi, e, dall’altro, dalla delu-
sione per la scarsa redditività manifestata da un terzo dei torinesi, rispetto
al solo 10% degli albesi.

Molto pochi, infine, gli imprenditori che considerano “troppo complica-
ta” la loro attività, e per lo più si tratta di soggetti con titolo di studio non
superiore alla licenza media inferiore.

Il fatto che solo un imprenditore su dieci consideri troppo complicato il
proprio mestiere dovrebbe suonare rassicurante circa la dotazione di abi-



lità con cui i soggetti si cimentano con l’intrapresa (che è obiettivamente
un’attività complicata). Va tuttavia tenuto presente che il dato può rinviare
a una duplice interpretazione, che non si è in condizione di sceverare: 
– l’esperienza, pur breve, avrebbe selezionato gli “adatti”; 
– l’esperienza, pur breve, avrebbe confermato “adeguati” coloro che ci si

sono misurati.
Naturalmente, il fatto che le imprese stiano “reggendo” bene il mercato,

salvo poche eccezioni e astraendo da problemi di contesto quali i ritardi
nei pagamenti e l’assenza di strumenti pubblici di supporto, non può non
favorire un rafforzamento dell’identità degli intervistati, come conferma del
resto anche la dichiarata prospettiva di continuare per la strada intrapresa
nei prossimi anni.

Nel caso delle valutazioni personali sugli attributi dell’esperienza impren-
ditoriale – forse ancor più che in altri – è curioso verificare se la distribuzio-
ne delle risposte subisce alterazioni significative al variare delle caratteristi-
che e condizioni degli imprenditori intervistati.

La distribuzione estremamente squilibrata delle risposte sul principale
aspetto positivo dell’esperienza – che ha portato i 2/3 degli imprenditori a
concentrarsi sulla sola “autonomia lavorativa” – impone all’analisi di limi-
tarsi a verificare le variazioni del peso relativo di tale scelta, a confronto con
l’insieme delle altre. Le indicazioni che se ne ricavano non mancano di su-
scitare interrogativi ed interesse. 

Si verifica, non del tutto prevedibilmente, che una crescita estremamen-
te forte e regolare delle indicazioni a favore dell’“autonomia lavorativa” ac-
compagna il crescere del livello d’istruzione: mentre si tratta del principa-
le aspetto positivo dell’esperienza imprenditoriale per il 59,4% dei titolari
di licenza media, si sale al 66% nel caso dei diplomati ed all’83,3% tra i
laureati. 

Tuttavia, se si considera il passato professionale degli imprenditori, si
constata che a dare enfasi prevalente all’“autonomia professionale” sono gli
ex operai e tecnici (74%), ancor più degli ex impiegati e dirigenti (65%).

Guardando ad alcuni attributi delle imprese, poi, si vede come sia nel set-
tore più “innovativo” del software e automazione che l’“autonomia lavora-
tiva” viene valorizzata con frequenza maggiore rispetto al settore più “tra-
dizionale” della meccanica strumentale (70% contro 55%).

Così come, se si considera soltanto l’aspetto positivo dell’esperienza im-
prenditoriale più importante in assoluto, la frequenza con cui viene scelta
l’“autonomia professionale” risulta decisamente superiore a Torino rispetto
ad Alba (71,4% contro 53,3%).
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Tabella 9.8. Giudizi sull’esperienza imprenditoriale: principali aspetti positivi, per alcune ca-
ratteristiche di imprenditori e imprese

Autonomia Crescita professionale, Totale
lavorativa utilità sociale

Titolo di studio

Licenza media 59,4 40,6 100,0
Diploma 66,0 34,0 100,0
Laurea 83,3 16,7 100,0

Occupazione precedente

Operaio, tecnico 73,9 26,1 100,0
Impiegato, dirigente 64,9 35,1 100,0
Autonomo, imprenditore 62,9 37,1 100,0

Settore di attività

Tradizionale 55,3 44,7 100,0
Innovativo 69,7 30,3 100,0
Altro 78,6 21,4 100,0

Località

Torino 71,4 28,6 100,0
Alba 55,2 44,8 100,0

Motivazione alla scelta

Indipendenza lavoro 82,6 17,4 100,0
Sviluppo professionale 48,1 51,9 100,0
Altro 57,7 42,3 100,0

Età alla creazione

Fino a 35 anni 75,8 24,2 100,0
Da 36 a 45 anni 61,7 38,3 100,0
Da 46 anni e oltre 63,2 36,8 100,0

Totale 66,7 33,3 100,0

Si può così sintetizzare che quello dell’indipendenza ed auto-organizza-
zione del lavoro risulta l’attributo della professione imprenditoriale che as-
sume un’evidenza positiva nettamente dominante per la gran parte degli in-
teressati. Tra questi, in particolare, il massimo della considerazione per ta-
le fattore si ritrova associata a caratteristiche normalmente corrispondenti a
condizioni di maggior forza (per gli imprenditori e per le imprese), oppu-
re in gruppi che, per traiettoria professionale o per area territoriale, siano
stati più esposti ai vincoli della dipendenza.

Un esercizio analogo al precedente può essere effettuato con riferimento
all’aspetto dell’esperienza imprenditoriale che gli intervistati hanno indicato
come il più negativo. In questo caso si può partire dalla distinzione tra chi
ha scelto aspetti per così dire “interni” all’attività professionale (ad esempio:
stress, incertezza, complicatezza), nel complesso prevalenti nella misura del
61,1%, e quanti invece hanno dato maggior peso a fattori “esterni”, ossia di-
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pendenti dai comportamenti o dalle valutazioni di altri nei confronti dell’at-
tività imprenditoriale (ricadono nel secondo gruppo risposte incentrate su
eccessivo condizionamento esterno, inadeguato riconoscimento sociale,
scarsa remuneratività).

Rispetto al livello di scolarità si verifica in questo caso un aumento del
peso assegnato ai fattori interni al crescere del titolo di studio. Così, gli im-
prenditori a minor livello di istruzione lamentano più spesso degli altri il
condizionamento negativo di fattori esterni, allo stesso modo degli ex ope-
rai nei confronti di coloro che provengono da diverse esperienze profes-
sionali.

Al contrario, i più giovani, che più degli altri indicano l’autonomia lavo-
rativa come principale aspetto positivo, individuano assai più di frequente
il principale aspetto negativo della loro attività nello stress e nelle altre com-
plicazioni interne. 

Tabella 9.9. Giudizi sull’esperienza imprenditoriale: principali aspetti negativi, per alcune
caratteristiche di imprenditori e imprese

Stress,complica- Fattori “esterni” Totale
zioni “interne”

Titolo di studio

Licenza media 56,3 43,8 100,0
Diploma 61,4 38,6 100,0
Laurea 64,7 35,3 100,0

Occupazione precedente

Operaio, tecnico 50,0 50,0 100,0
Impiegato, dirigente 61,1 38,9 100,0
Autonomo, imprenditore 66,7 33,3 100,0

Settore di attività

Tradizionale 48,6 51,4 100,0
Innovativo 70,0 30,0 100,0
Altro 67,9 32,1 100,0

Località

Torino 54,5 45,5 100,0
Alba 75,9 24,1 100,0

Motivazione alla scelta

Indipendenza lavoro 63,4 36,6 100,0
Sviluppo professionale 63,0 37,0 100,0
Altro 57,7 42,3 100,0

Età alla creazione

Fino a 35 anni 77,4 22,6 100,0
Da 36 a 45 anni 52,2 47,8 100,0
Da 46 anni e oltre 55,6 44,4 100,0

Totale 61,1 38,9 100,0
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Più o meno lo stesso tipo di corrispondenza si riscontra a livello settoria-
le: nel settore “innovativo” di software e automazione, dove si è vista pre-
valere nettamente l’indicazione a favore dell’“autonomia lavorativa” come
fattore positivo, ora si verifica un’analoga prevalenza dei giudizi (70%) che
attribuiscono a stress e altri fattori interni il ruolo di principale aspetto ne-
gativo dell’attività imprenditoriale. 

Utilizzando ancora una volta definizioni prevalentemente suggestive,
sembrerebbe abbastanza evidente una maggior corrispondenza tra l’enfasi
sui fattori interni e condizioni di maggior forza relativa, e tra richiamo dei
fattori di condizionamento esterni e condizioni di maggior “debolezza”.

Ma, forse più saggiamente, alla fine di un capitolo come questo conver-
rebbe anche sottolineare che, se gli imprenditori sono diversi fra loro per
molti aspetti oggettivi e soggettivi, ciò non porta direttamente ad individua-
re precise, costanti e coerenti linee di demarcazione fra gruppi definiti e cir-
coscritti una volta per tutte. Un’assunzione forte in chiave normativa della
pluralità e differenziazione dei soggetti imprenditoriali, sfortunatamente, non
esime dalla necessità di ridefinire di volta in volta i contenuti e le linee di
differenziazione che sulle differenti questioni si vengono a determinare.
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Capitolo X

Nuovi imprenditori e sistema pubblico:
rapporti, giudizi, attese

157

10.1. I rapporti e le difficoltà

Esaminando i fattori di contesto che hanno influito sulle nuove iniziative im-
prenditoriali si è visto che la voce “incentivi pubblici” risulta all’ultimo posto
nella graduatoria dei fattori positivi – individuata come tale solo dal 3% del
campione – ed al primo posto in quella dei fattori che hanno condizionato
negativamente l’avvio delle imprese. Le carenze in tale ambito sono state de-
nunciate come maggiore ostacolo dal 42% degli intervistati, con punte più ele-
vate nel Torinese, fra le aziende operanti nel settore tradizionale, su commessa
e sul mercato extra-regionale. Così come fra gli imprenditori di età più avan-
zata, con un livello di istruzione limitato alla media inferiore e con un’espe-
rienza lavorativa precedente come ex-operai e come ex-lavoratori autonomi.

Parallelamente, considerando le difficoltà incontrate dagli intervistati nel-
la fase di costituzione e di avvio delle loro imprese, abbiamo visto che i
problemi principali che essi si sono trovati ad affrontare riguardano le attivi-
tà quotidiane di gestione dei rapporti con il sistema esterno mentre i rap-
porti interni all’attività aziendale hanno comportato difficoltà solo in una
minoranza di casi.

In particolare l’area denunciata come quella di maggiore sofferenza da
un’ampia maggioranza di imprenditori (57,6%) afferisce ai rapporti con il
sistema fiscale, mentre un’ulteriore quota significativa di casi (12,1%) la in-
dividua nei rapporti con le istituzioni e nella complessità legislativa.

Dunque circa il 70% degli imprenditori percepisce come area critica e
problematica quella dei rapporti, diretti o indiretti, col sistema pubblico.
Questi sopravanzano di gran lunga i rapporti di mercato, che, in linea di
principio, dovrebbe costituire la difficoltà intrinseca più rilevante dell’atti-
vità imprenditoriale.



Tabella 10.1. Incentivi pubblici come fattore d’avvio delle imprese

Non risponde Positivo Negativo Totale

Totale 55,0 3,0 42,0 100,0

Localizzazione

Torino 54,3 1,4 44,3 100,0
Alba 56,7 6,7 36,7 100,0

Settore

Tradizionale 46,2 2,6 51,3 100,0
Innovativo 66,7 – 33,3 100,0
Altro 53,6 7,1 39,3 100,0

Tipo di produzione

Conto terzi 56,7 3,3 40,0 100,0
Commessa 48,6 2,7 48,6 100,0
Catalogo 60,6 3,0 36,4 100,0

Età alla creazione

Fino a 35 anni 60,6 3,0 36,4 100,0
Da 36 a 45 35,3 2,1 42,6 100,0
46 e oltre 45,0 5,0 50,0 100,0

Titolo di studio

Licenza media 42,4 3,0 54,5 100,0
Diploma 59,6 4,3 36,2 100,0
Laurea 66,7 – 33,2 100,0

Occupazione precedente

Nessuna 75,0 – 25,0 100,0
Operaio-tecnico 54,2 – 45,8 100,0
Impiegato-dirigente 56,8 5,4 37,8 100,0
Autonomo-imprenditore 51,4 2,9 45,7 100,0

Fattore per l’avvio

Vocazione 56,3 6,3 37,5 100,0
Know-how 54,8 2,4 42,9 100,0
Conoscenza mercato 52,0 – 48,0 100,0

Area di mercato

Provinciale 55,6 2,8 41,7 100,0
Regionale 68,0 8,0 24,0 100,0
Nazionale-estero 46,2 – 53,8 100,0

Occasione

Idea 54,2 2,1 43,8 100,0
Familiari 54,2 4,2 41,7 100,0
Esterna 55,6 3,7 40,7 100,0

Tipo di soci

Solo titolare 65,4 – 34,6 100,0
Soci familiari 48,0 8,0 44,0 100,0
Soci non familiari 53,1 2,0 44,9 100,0
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Per meglio comprendere questa difficoltà di rapporti con le istituzioni e
la corrispondente percezione sfavorevole del sistema pubblico, è opportu-
no approfondire la questione della relazione, in termini di vincoli e di
aspettative, fra nuovi imprenditori e soggetto pubblico.

Esaminando più in dettaglio le aree di rapporto con il sistema pubblico che
hanno comportato difficoltà per l’avvio delle nuove imprese troviamo al pri-
mo posto la complessità delle pratiche amministrative che occorre affronta-
re per poter realizzare il progetto imprenditoriale, denunciata come princi-
pale difficoltà dal 43% dei casi. Esse risultano ostiche in misura relativamen-
te più accentuata nel Torinese, forse per la maggiore opacità delle strutture
amministrative facenti parte dell’area metropolitana rispetto a quelle dell’Al-
bese. Ma sono anche indicate con maggiore frequenza dalle imprese operanti
in produzioni più innovative e tipologicamente più evolute e dagli impren-
ditori con un curriculum scolastico e professionale più articolato.

Tabella 10.2. Aree di maggior difficoltà come imprenditore

Sistema Rapporto Incertezza Rapporti Relazioni
fiscale con istituzioni del esterni sindacali e Totale

e leg. mercato dipendenti

Localizzazione
Torino 49,3 14,5 20,3 11,6 4,3 100,0
Alba 76,7 6,7 6,7 3,3 6,7 100,0

Settore
Tradizionale 51,3 7,7 20,5 15,4 5,1 100,0
Innovativo 50,0 18,8 15,6 9,4 6,3 100,0
Altro 75,0 10,7 10,7 – 3,6 100,0

Tipologia
Conto terzi 63,3 10,0 13,3 3,3 10,0 100,0
Commessa 52,8 2,8 25,0 13,9 5,6 100,0
Catalogo 57,6 24,2 9,1 9,1 – 100,0

Indicatore di performance
Meno dinamiche 64,5 12,9 6,5 9,7 6,5 100,0
Dinamiche 55,3 7,9 26,3 5,3 5,3 100,0
Successo 53,3 16,7 13,3 13,3 3,3 100,0

Età
Fino a 35 anni 69,6 15,6 12,5 6,3 – 104,0
Da 36 a 45 anni 59,6 8,5 17,0 6,4 8,5 100,0
46 anni e oltre 40,0 15,0 20,2 20,0 5,0 100,0

Titolo di studio
Licenza media 57,6 9,1 15,2 9,1 9,1 100,0
Diploma 61,7 8,5 17,0 8,5 4,3 100,0
Laurea 47,1 29,4 11,8 11,8 – 100,0

Occupazione precedente
Nessuna 100,0 – – – – 100,0
Operaio 70,8 4,2 12,5 4,2 8,3 100,0
Impiegato-dirig. 41,7 11,1 25,0 16,7 5,6 100,0
Autonomo 60,0 20,0 11,4 5,7 2,9 100,0

Totale 57,6 12,1 16,2 9,1 5,1 100,0
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Si potrebbe dunque pensare ad una maggiore insofferenza nei riguardi
dei vincoli burocratici da parte delle realtà produttive ed imprenditoriali,
per così dire, più moderne.

Sono riconducibili all’ambito dei vincoli burocratici le difficoltà con-
cernenti le concessioni edilizie e la normativa ambientale, segnalati negati-
vamente dal 7% e dal 15% degli intervistati, con un’intensità relativamente
maggiore nell’uno e nell’altro caso, nell’Albese, nel comparto tradizionale e
tra gli imprenditori più anziani e con titoli di studio inferiori: ad indicare, pre-
sumibilmente, una loro più intensa esposizione a fattispecie concrete ed
operative della questione burocratica.

In quest’ottica si può leggere anche il dato relativo alle difficoltà concer-
nenti gli allacciamenti e la predisposizione dei servizi di base per gli inse-
diamenti produttivi, indicate dal 16% degli imprenditori, in misura più fre-
quente nel Torinese, forse a denunciarne una minor efficienza operativa
delle strutture a ciò preposte.

Per converso risulta giudicata accettabile, in quanto segnalata come dif-
ficoltà da un ridotto 3% degli intervistati, la dotazione infrastrutturale nel
campo dei trasporti e delle comunicazioni. Assume invece un rilievo pro-
blematico non secondario la formazione professionale, difficoltà principa-
le per il 13% dei casi, in generale. Essi diventano quasi il 17% nell’Albese,
forse per una minore capacità dell’offerta locale, il 27% tra le aziende ope-
ranti su catalogo, forse per le loro maggiori esigenze in termini di mano-
dopera qualificata, il 17% tra gli imprenditori laureati e il 22% tra quelli con
precedenti esperienze lavorative impiegatizie e dirigenziali, forse per una
loro maggiore sensibilità culturale al problema.

Peraltro, il secondo posto nella graduatoria delle difficoltà con il soggetto
pubblico è assegnato alla scarsità ed ai limiti di funzionalità del meccanismo
dei finanziamenti pubblici, segnalato come tale dal 33% degli intervistati,
con una qualche maggiore intensità nel Torinese, nel settore tradizionale e
fra gli imprenditori che avviano la loro attività in età più giovane.

Questa indicazione negativa, omogeneamente generalizzata, può sottoli-
neare come sia ampia l’area di imprenditori che individua nel ricorso al so-
stegno finanziario pubblico un potenziale fattore di promozione dei loro
progetti aziendali.

Sembra quasi delinearsi una contrapposizione ed uno stallo tra aspettative
di sostegno finanziario e disfunzionalità dei comportamenti operativi del
soggetto pubblico, solo in parte e schematicamente testimoniata dalle ri-
sposte dirette alle domande del questionario.

In effetti, facendo ricorso alle osservazioni qualitative registrate in margi-
ne alle interviste, sembra emergere in modo generalizzato un giudizio for-
temente critico sul ruolo del soggetto pubblico e sui rapporti fra quest’ul-
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Tabella 10.3. Aree di difficoltà con il sistema pubblico all’avvio dell’impresa 

Concess. Finanz. Pratiche Trasporti Normativa Formaz. Allacciam. Altro Non Numero
edilizie pubblici amministr. comunic. ambientale profess. e servizi risponde imprese

Localizzazione

Alba 16,7 30,0 30,0 3,3 20,0 16,7 10,0 6,7 20,0 30
Torino 2,9 34,3 48,5 2,9 12,9 11,4 18,6 2,9 22,8 70

Settore

Tradizionale 12,8 46,2 38,5 – 20,5 12,8 15,4 5,1 20,5 39
Innovativo 3,0 21,2 51,5 6,1 9,1 12,1 18,2 – 24,2 33
Altro 3,6 28,6 39,3 3,6 14,3 14,3 14,3 7,1 21,4 28

Tipologia

Contro terzi 6,7 36,7 33,3 – 6,7 3,3 10,0 10,0 30,0 30
Commessa 10,8 37,8 51,4 5,4 21,6 8,1 18,9 2,7 18,9 37
Catalogo 3,0 24,2 42,4 3,0 15,1 27,3 18,2 – 18,2 33

Età alla creazione

Fino a 35 anni 9,0 39,0 36,4 3,0 6,0 9,1 9,1 6,1 30,0 33
Da 36 a 45 4,2 27,7 51,1 4,2 17,0 12,8 19,1 4,2 17,0 47
46 anni e oltre 10,0 35,0 35,0 – 25,0 20,0 20,0 – 20,0 20

Titolo di studio

Licenza media 9,1 30,3 30,3 – 18,2 12,1 18,2 6,0 21,2 33
Diploma 6,4 36,3 51,1 2,1 14,9 12,7 12,8 2,1 19,1 47
Laurea 5,5 27,7 44,4 11,1 11,1 16,7 16,7 5,5 27,8 18

Occupazione precedente

Nessuna 25,0 25,0 25,0 25,0 25,0 – 25,0 – 50,0 4
Operaio-tecn. 8,3 29,1 33,3 – 4,1 4,1 12,5 8,3 20,8 24
Impieg.-dirig. 2,7 35,1 51,4 2,7 16,2 21,6 16,2 – 13,5 37
Autonomo 8,6 34,3 42,8 2,9 20,0 11,4 17,1 5,7 28,6 35

Totale 7,0 33,0 43,0 3,0 15,0 13,0 16,0 4,0 22,0 100



timo e le imprese, forse, ma solo in parte, imputabile alla congiuntura ne-
gativa e alla politica di inasprimento e rigore fiscale in atto nel periodo del-
le interviste.

Questo giudizio può essere articolato in tre proposizioni principali:
– il soggetto pubblico è capace soltanto di “spremere fino all’osso” le im-

prese, anziché incentivare gli investimenti e lo sviluppo;
– i servizi che esso può offrire sono inesistenti oppure inefficienti oppure

neanche contemplati poiché l’interesse del soggetto pubblico è quello di
cui al punto precedente;

– più in generale, prendendo in considerazione anche gli aspetti normati-
vi, l’imprenditore appare – almeno ai propri occhi – come una figura iso-
lata, fra le meno tutelate del mondo dell’economia.
Nella percezione degli intervistati, dunque, l’azione del soggetto pubbli-

co è sostanzialmente un’azione tendente a porre vincoli alla libera iniziati-
va degli imprenditori minori, sia attraverso una normativa penalizzante, sia
mediante la pressione fiscale e l’imposizione di veri e propri “balzelli”.

Questa immagine che gli imprenditori offrono di sé non deve comunque
far pensare ad un’ostilità preconcetta ad oltranza alla presenza dell’inter-
vento pubblico.

Da un lato, infatti, una parte consistente degli imprenditori ha una perce-
zione significativa della rilevanza sociale del proprio ruolo e della propria
attività, in generale e come progetto di impresa che tentano di realizzare.

Dall’altro, anche se talora con accenni di lamentatio, molti di essi espri-
mono richieste di intervento pubblico a sostegno della loro attività con una
particolare attenzione ai vincoli attinenti quattro ambiti di azione del sog-
getto pubblico: la normativa, il sistema fiscale, l’organizzazione del merca-
to del lavoro e le commesse pubbliche

La normativa presenta difficoltà di ordine sia procedurale, formale, che
contenutistico.

In merito, le lamentele più frequenti riguardano la complessità delle leg-
gi e i costi troppo elevati da sostenere per adeguarsi ai requisiti richiesti, so-
prattutto nel campo della certificazione della qualità e della tutela ambien-
tale, ma anche per quanto concerne l’accesso a finanziamenti agevolati.

I costi, oltre a quelli per impianti e attrezzature, riguardano anche l’istru-
zione delle pratiche, per le quali gli imprenditori solitamente non dispon-
gono di conoscenze e/o tempo sufficiente e sono costretti a ricorrere a con-
sulenti specializzati molto cari; tanto che, in alcuni casi, preferiscono cer-
care di “aggirare” la normativa in qualche modo o rinunciare al finanzia-
mento.

Per quanto concerne il fisco, nuovamente le proteste riguardano sia la
complessità normativa (le “cento e cento leggi e leggine”), sia il fatto che
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gli indirizzi di severità in materia, intrapresi dai governi in carica nel 1993,
non sembravano adeguati ad incentivare gli investimenti necessari a man-
tenere la competitività e a superare la crisi.

Sui problemi connessi al mercato del lavoro, oltre alla critica delle ecces-
sive tutele a favore dei dipendenti, si lamenta l’assenza di una formazione
professionale (a scuola, ma soprattutto favorita in azienda) che riduca i co-
sti di investimento, notevoli per la piccola impresa, sovente vanificati dal
passaggio del giovane formato ad un’azienda più grande e, apparentemen-
te, fonte di maggiori garanzie in termini di posto di lavoro e di reddito.

Infine, in connessione con le politiche di controllo e di risanamento del-
le finanze pubbliche, ma anche in conseguenza delle recenti vicende giu-
diziarie, per una parte delle imprese del campione è venuta meno la po-
tenzialità della domanda connessa al mercato delle commesse pubbliche.

Durante il periodo della rilevazione, sovente, i clienti pubblici avevano
sospeso gli ordini, o li avevano ridotti sostanzialmente, ma soprattutto sta-
vano procrastinando i termini di pagamento delle commesse già realizzate
in misura ancora più penalizzante di quanto facessero i grandi committen-
ti privati, aggravando il più generale problema di crisi della liquidità.

10.2. Le esigenze di intervento

Nel complesso i più rilevanti problemi percepiti, o quanto meno dichiarati
dagli imprenditori costituiscono altrettanti vincoli alla loro libera iniziativa:
vincoli normativi, vincoli fiscali, vincoli sui finanziamenti agevolati, vinco-
li per l’accesso ai servizi pubblici.

Questo atteggiamento denuncia limiti effettivi della normativa e dell’of-
ferta di servizi pubblici e corrisponde ad una cultura imprenditoriale tutto
sommato assai tradizionale, almeno per quanto riguarda la maggioranza de-
gli intervistati.

Ne sono una riprova le indicazioni sugli interventi pubblici che essi re-
putano necessari per favorire la nascita di nuove imprese.

In precedenza, esaminando le difficoltà affrontate dagli imprenditori nell’av-
viare le loro imprese, è emersa un’indicazione significativa sul fatto che, in non
pochi casi, sono ancora da risolvere in modo adeguato problemi relativamente
banali come le concessioni edilizie e gli allacciamenti ai servizi di base.

A fronte di ciò, nell’indagine, agli intervistati è stato chiesto di esprimer-
si su una gamma di misure relative agli ambiti di possibile intervento pub-
blico, a partire da una riflessione sulla loro esperienza e sui servizi di cui
maggiormente hanno verificato la carenza e l’inefficienza.

Le misure a favore della costituzione di nuove imprese contenuti nel que-
stionario sono ripartibili in quattro grandi categorie:
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– gli interventi sulla normativa, sui requisiti formali e sostanziali e sulle
procedure;

– gli interventi che potrebbero favorire l’accesso alle risorse finanziarie;
– gli interventi a sostegno delle strategie di sviluppo aziendale;
– gli interventi di servizio e di strutturazione dell’ambiente economico di

riferimento per le nuove imprese.
Le tipologie di intervento indicate come utili dagli imprenditori costitui-

scono in un certo senso l’altra faccia del diffuso atteggiamento di recrimi-
nazione nei confronti dei vincoli loro imposti dal soggetto pubblico.

Rivestono infatti il maggiore interesse le azioni di semplificazione delle
procedure burocratiche e quelle di agevolazione dell’accesso alle risorse fi-
nanziarie, individuate come fattore centrale di criticità per l’avvio di nuove
imprese.

A distanza seguono le segnalazioni relative all’esigenza di formazione pro-
fessionale e imprenditoriale e, fra gli strumenti di sviluppo aziendale, quelle
relative alla promozione delle esportazioni ed alla certificazione di qualità.

Tabella 10.4. Interventi pubblici più utili per favorire l’avvio di nuove imprese (in valori as-
soluti)

Segnalazioni Intervento più importante

Normativa

Semplificazione degli adempimenti burocr. 45 16
Minori vincoli ambientali 19 11

Finanziamenti e risorse

Finanziamenti all’innovazione 56 33
Credito agevolato 48 23
Venture capital e finanziam. per
consulenze specialistiche 15 13

Strumenti di sviluppo aziendale

Promozione consorzi 12 11
Certificazione di qualità 10 12
Promozione e finanziamenti all’export 16 14

Servizi e infrastrutture

Formazione imprenditoriale 15 17
Formazione professionale 25 15
Aree e parchi industriali 11 14
Legami con centri di ricerca 16 11
Nuove infrastrutture 12 –
Creazione di un’agenzia di sviluppo locale 16 –

In generale non risulta una particolare sottolineatura di esigenze in materia
di servizi ed infrastrutture avanzate, anche se una decina di intervistati mostra
interesse per la realizzazione di aree e parchi di insediamento industriale.
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Tabella 10.5. Intervento pubblico più utile per favorire l’avvio di nuove imprese (in %)

Finanzia- Semplificaz. Strumenti Servizi e Totale
menti normativa di sviluppo infrastrutt.

Localizzazione

Alba 51,7 24,1 – 24,1 100,0
Torino 60,9 14,5 10,1 14,5 100,0

Settore

Tradizionale 65,8 18,4 5,3 10,5 100,0
Innovativo 59,4 15,6 6,3 18,8 100,0
Altro 46,4 17,9 10,7 25,0 100,0

Tipologia

Conto terzi 41,4 27,6 10,3 20,7 100,0
Commessa 66,7 13,9 8,3 11,1 100,0
Catalogo 63,6 12,1 3,0 21,2 100,0

Indicatore di performance

Meno dinamiche 50,0 23,3 6,7 20,0 100,0
Dinamiche 70,3 13,5 5,4 10,8 100,0
Successo 51,6 16,1 9,7 22,6 100,0

Età

Fino a 35 anni 39,4 18,2 9,1 33,3 100,0
Da 36 a 45 anni 64,4 17,8 6,7 11,1 100,0
46 anni e oltre 75,0 15,0 5,0 5,0 100,0

Titolo di studio

Licenza media 56,3 18,8 9,4 15,6 100,0
Diploma 57,4 19,1 6,4 17,0 100,0
Laurea 58,8 11,8 5,9 23,5 100,0

Occupazione precedente

Nessuna 50,0 – – 50,0 100,0
Operaio 70,8 8,3 4,2 16,7 100,0
Impieg.-dirig. 63,9 13,9 5,6 16,7 100,0
Autonomo 44,1 29,4 11,8 14,7 100,0

Totale 58,0 17,0 7,0 17,0 100,0

Restringendo l’analisi alle quattro grandi categorie in cui le singole voci
sono state aggregate e focalizzandola sulle voci dichiarate più importanti,
è possibile verificare eventuali connessioni fra interventi pubblici auspica-
ti e caratteristiche di imprese ed imprenditori.

Il 58% degli intervistati ritiene prioritario il sostegno finanziario, più nel
Torinese che nell’Albese, con una maggiore accentuazione, per quanto ri-
guarda le imprese, presso quelle operanti nel settore tradizionale e su com-
messa e, per quanto riguarda gli imprenditori, presso quelli diventati tali in
età più avanzata e con un passato lavorativo da dipendenti.

La semplificazione della normativa, mediamente individuata dal 17% del
campione come intervento pubblico più importante, lo è in misura più mar-
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cata nell’Albese (24,1%), nelle attività tradizionali e nelle produzioni per con-
to terzi (27,6%) e presso imprenditori giovani, con un percorso scolastico
più breve e con precedenti esperienze professionali nel lavoro autonomo.

Sempre nell’Albese si ha una più diffusa attenzione alla predisposizione
di servizi ed infrastrutture, mentre nel Torinese si concentrano gli impren-
ditori che vorrebbero poter contare su strumenti di sviluppo aziendale.

Le imprese del comparto tradizionale sono meno interessate alla di-
sponibilità di servizi e di strumenti di sviluppo aziendale che, per conver-
so, risultano più importanti per i terzisti, probabilmente più consapevoli
della necessità di una ristrutturazione tipologica ed organizzativa.

L’esigenza di servizi ed infrastrutture diminuisce al crescere dell’età dei
neo-imprenditori: evidentemente i più giovani riconoscono maggiormente
i limiti del contare solo sulle proprie forze. Il contrario, invece, si verifica
al crescere della scolarità, ad indicare, forse, una relazione positiva tra istru-
zione e una cultura più attenta ai vantaggi delle esternalità pubbliche.

Ancora gli imprenditori più giovani sono relativamente più attenti alla di-
sponibilità di strumenti per lo sviluppo aziendale, analogamente a quelli
con un percorso scolastico limitato alla media inferiore: nell’uno e nell’al-
tro caso ciò può testimoniare una consapevolezza dei propri limiti in fun-
zione dei requisiti via via più complessi che gestione e strategie aziendali
pongono agli imprenditori.

Ricorrendo alle informazioni raccolte a margine delle interviste si posso-
no cogliere qualitativamente le argomentazioni a favore delle indicazioni
analitiche appena citate.

Per quanto concerne i finanziamenti agevolati sono individuabili almeno
tre tipi di argomentazione critica:
– secondo la prima, è la stessa neutralità del sistema finanziario a essere

posta in discussione dal momento che nei finanziamenti agevolati sa-
rebbero sempre avvantaggiate le imprese maggiori, mentre le banche
opererebbero in base ai propri interessi di breve periodo e con una scar-
sa sensibilità nel favorire lo sviluppo di nuove iniziative;

– una seconda critica è indirizzata alle procedure per l’accesso ai fi-
nanziamenti, che penalizzerebbero l’impresa minore, che non dispone
di tempo e competenze sufficienti, e ai tempi di erogazione dei contri-
buti, troppo procrastinati rispetto alle esigenze di investimento;

– una terza critica – peraltro minoritaria – verte sul carattere “politico” di
certi interventi, sostenendo che l’attuale logica dei finanziamenti tende a
privilegiare la difesa delle imprese in crisi anziché a favorire quelle con
maggiori potenzialità competitive.
Sulla formazione imprenditoriale, invece, gli atteggiamenti degli intervi-

stati risultano in certa misura contraddittori:
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– per alcuni essa è assolutamente superflua, in quanto “imprenditori si na-
sce” o, al massimo, si diventa grazie all’esperienza pratica, mentre per al-
tri si dovrebbe addirittura istituire una sorta di esame di stato, in modo
da consentire una selezione appropriata degli individui più adatti a di-
venire imprenditori;

– per alcuni essa esiste già e funziona bene (ad esempio, presso la Boc-
coni), mentre per altri fornisce una preparazione troppo limitata e do-
vrebbe essere completata con corsi specialistici.
Anche il ricorso a consulenze specialistiche, per quanto indicato da po-

chi intervistati, sembra un problema di costi e di modalità di accesso: in par-
ticolare, si sostiene che le imprese minori non sono informate, ma soprat-
tutto non hanno i mezzi per accedere a consulenze che quanto più sono
specializzate, tanto più risultano onerose; in ogni caso, stabilire contatti con
questi soggetti risulterebbe istituzionalmente problematico.

Tabella 10.6. Conoscenza di enti o agenzie a favore dello sviluppo imprenditoriale

Nessuna Conoscenza Conoscenza Totale
indiretta diretta

Totale 58,0 19,0 23,0 100,0

Localizzazione

Alba 73,3 16,7 10,0 100,0
Torino 51,4 20,0 28,5 100,0

Settore

Tradizionale 69,2 10,3 20,5 100,0
Innovativo 39,4 33,3 27,3 100,0
Altro 64,3 14,3 21,4 100,0

Tipologia

Conto terzi 73,3 13,3 13,3 100,0
Commessa 48,6 27,0 24,3 100,0
Catalogo 54,5 15,2 30,3 100,0

Età

Fino a 35 anni 48,5 33,3 18,2 100,0
Da 36 a 45 anni 68,1 10,6 21,3 100,0
46 anni e oltre 50,0 15,0 35,0 100,0

Titolo di studio

Licenza media 75,8 19,1 15,2 100,0
Diploma 48,9 23,4 27,7 100,0
Laurea 50,0 27,8 22,2 100,0

Occupazione precedente

Nessuna 50,0 50,0 – 100,0
Operaio-tecnico 70,8 14,2 25,0 100,0
Impiegato-dirig. 56,8 21,6 21,6 100,0
Autonomo 51,4 22,9 25,7 100,0
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Giudizi altrettanto poco favorevoli sono espressi sui parchi scientifici e
sulle aree attrezzate, anche da parte di quanti vi sono già localizzati: in par-
ticolare, si sostiene trattarsi di operazioni più legate agli interessi dell’attivi-
tà edilizia, o quantomeno di realtà inferiori alle aspettative, in quanto non
fornirebbero i servizi e le infrastrutture indispensabili al buon funzionamen-
to di un’impresa.

In ultimo, alcune imprese hanno rilevato l’utilità di un’agenzia di sviluppo
territoriale, che fornisca informazioni alle Pmi, centralizzi i riferimenti, faciliti
le pratiche e metta in contatto i vari attori economici, privati e istituzionali:
ma si tratta, di argomentazioni relative ad un futuro considerato ipotetico.

In effetti, anche strutture già operanti a favore delle imprese nuove e mi-
nori sembrano avere, per ora, un limitato impatto sul tessuto industriale. È
quanto sembrano indicare i riscontri relativi alla conoscenza, da parte de-
gli imprenditori, di enti ed agenzie operanti in questa direzione, quali il
Centro Estero delle Camere di Commercio, il BIC Piemonte, gli Eurospor-
telli e le Finanziarie per l’Innovazione. Quasi il 60% degli intervistati di-
chiarano di non conoscere queste strutture. Non stupisce che questa per-
centuale raggiunga il 73% nell’Albese, trattandosi di servizi operanti quasi
esclusivamente nel territorio torinese. Qui, peraltro, quasi il 30% delle nuo-
ve imprese sostiene di averne avuto una conoscenza diretta.

La funzione innovativa di questi servizi può risultare rimarcata dal riscon-
tro della loro maggiore conoscenza e dal maggiore utilizzo da parte delle
aziende operanti nel settore innovativo e con tipologie produttive più evo-
lute, così come da parte degli imprenditori più esperti in quanto più anzia-
ni, più scolarizzati e con esperienze lavorative di rango superiore.

Con riferimento a queste caratteristiche si può individuare un’area im-
prenditoriale più sensibile a strumenti tendenti a facilitare contatti e siner-
gie fra imprese e fra esse ed il contesto economico.

Nel complesso sembra comunque risultare prevalente una cultura im-
prenditoriale che esprime l’esigenza di risorse e strumenti più tradizionali
a supporto delle iniziative individuali, come testimoniano le risposte con-
cernenti gli interventi a sostegno della nuova imprenditorialità, ovvero del-
la creazione di condizioni culturali e ambientali favorevoli al maturare di
scelte imprenditoriali.

Prescindendo da pur significative variazioni connesse alle diverse ca-
ratteristiche di imprese e di imprenditori, prevalgono, fra gli interventi pub-
blici che sono ritenuti più utili a sostegno di chi vuole diventare imprendi-
tore, le iniziative di formazione, richieste dal 40% degli intervistati: que-
st’area di intervento pubblico è giudicato attualmente più carente da circa
il 27% dei soggetti, con un consistente saldo positivo che configura per es-
sa un giudizio globalmente positivo.
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Tabella 10.7. Interventi pubblici più utili a sostegno di chi vuole diventare imprenditore

Formazione Fisco Strumenti Semplificaz. Servizi
profession. finanziari delle norme reali

Localizzazione

Alba 50,0 30,0 16,7 – 13,3
Torino 35,3 19,1 17,6 13,2 14,7

Settore
Tradizionale 39,5 21,1 13,2 17,9 18,4
Innovativo 37,5 25,0 12,5 19,4 15,6
Altro 42,9 21,4 17,9 10,7 17,1

Tipologia

Conto terzi 34,5 27,6 17,2 10,3 10,3
Commessa 36,1 25,0 11,1 15,6 22,2
Catalogo 48,5 15,2 15,2 12,1 19,1

Indicatore di performance

Meno dinamiche 36,7 30,0 13,3 10,0 10,0
Dinamiche 37,8 21,6 18,9 15,4 16,2
Successo 45,2 16,1 19,7 12,9 16,1

Età

Fino a 35 anni 40,6 18,8 12,5 18,8 19,4
Da 36 a 45 anni 37,0 26,1 15,2 14,3 17,4
46 anni e oltre 45,0 20,0 15,0 15,0 15,0

Titolo di studio

Licenza media 43,8 25,0 15,6 16,3 19,4
Diploma 42,6 17,0 12,8 10,6 17,0
Laurea 17,6 35,3 17,6 11,8 17,6

Occupazione precedente

Nessuna 75,0 – – – 25,0
Operaio-tecnico 37,5 20,8 12,5 12,5 16,7
Impiegato-dirig. 44,4 16,7 22,2 15,6 11,1
Autonomo 32,4 32,4 18,8 11,8 14,7

Totale 39,8 22,4 14,3 19,2 14,3

Agli intervistati è stata sottoposta una lista di interventi possibili, chie-
dendo loro di indicare quelli che ritengono più utili e quelli che ritengono
attualmente più carenti.

Al secondo posto nella graduatoria degli interventi più utili sono collo-
cati quelli più generali di contesto pubblico, quali la riorganizzazione del
fisco e la semplificazione burocratica con il 31% delle dichiarazioni, a fron-
te peraltro di quasi il 40% delle risposte relative alla maggiore disfunzio-
nalità: il saldo negativo li conferma dunque come l’ambito di maggiore in-
soddisfazione.
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Tabella 10.8. Interventi pubblici più carenti a sostegno di chi vuole diventare imprenditore

Formazione Fisco Strumenti Semplificaz. Servizi
profession. finanziari delle norme reali

Localizzazione

Alba 24,1 34,5 20,7 13,4 17,2
Torino 27,7 29,2 15,4 10,8 15,4

Settore

Tradizionale 27,0 24,3 24,3 15,4 16,2
Innovativo 21,9 37,5 19,4 15,6 15,6
Altro 32,0 32,0 16,0 14,0 16,0

Tipologia

Conto terzi 31,0 31,0 20,7 16,9 10,3
Commessa 25,7 31,4 11,4 11,4 20,0
Catalogo 23,3 30,0 20,0 16,7 16,7

Indicatore di performance

Meno dinamiche 23,3 36,7 16,7 16,7 13,3
Dinamiche 32,4 23,5 17,6 18,8 17,6
Successo 23,3 33,3 16,7 10,0 16,7

Età

Fino a 35 anni 26,6 30,9 17,0 18,5 16,0
Da 36 a 45 anni 21,2 27,3 15,2 18,2 18,2
46 anni e oltre 31,6 21,1 26,3 10,5 15,3

Titolo di studio

Licenza media 23,3 33,3 30,0 13,3 16,7
Diploma 29,8 29,8 10,6 18,5 21,3
Laurea 26,7 33,3 16,7 20,0 13,3

Occupazione precedente

Nessuna 50,0 25,0 25,0 – –
Operaio-tecnico 21,7 30,4 21,7 14,3 21,7
Impiegato-dirig. 30,3 24,2 15,2 19,1 21,2
Autonomo 23,5 38,2 14,7 11,8 18,8

Totale 26,6 30,9 17,0 18,5 16,0

L’esigenza di strumenti finanziari per le piccole imprese risulta meno pro-
nunciata nei confronti della promozione dell’imprenditorialità rispetto a quan-
to avveniva per il sostegno alle imprese; è dichiarata dal 14,3% dei soggetti.
Anche in questo caso comunque, il saldo negativo ne sottolinea l’insoddisfa-
cente funzionalità.

Analogo riscontro si ha per i servizi reali (informazioni, borse di impre-
sa, agenzia di sviluppo locale, ecc.) che risultano più utili per il 14% degli
imprenditori ma più carenti per il 16%, a testimoniare il carattere, per così
dire, di forzature che potrebbero assumere politiche di promozione dell’im-
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prenditorialità esclusivamente focalizzate in questa direzione, prescinden-
do dalla soluzione di questioni forse più banali ma non per questo meno
determinanti, e in modo avulso dalle esigenze concrete di cui gli impren-
ditori si fanno portatori.
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1. L’imprenditore Alfa (Torino)

Figlio di un operaio comune e di una casalinga, emigrati a Torino dal Ve-
neto, l’intervistato ha costituito l’Alfa con sei soci, trasformando una coo-
perativa di professionisti in società a responsabilità limitata nel 1985.

Conseguita una laurea in informatica e trovato un lavoro come tecnico
presso un centro di calcolo pubblico, secondo un percorso “classico” di
mobilità sociale, l’imprenditore si è rapidamente sentito demotivato a pro-
seguire in tale struttura.

IMPRESA Alfa

località Torino
anno costituzione 1985
prodotto servizi informatici per l’automazione
dipendenti 1993 30
fatturato 1993 2.500 milioni
soci fondatori sette, nessun familiare
forma giuridica società a responsabilità limitata
origine trasformazione cooperativa professionale
stadio sviluppo diversificazione

IMPRENDITORE

anno nascita 1954
provincia nascita Torino
sesso maschile
livello scolarità laurea discipline tecniche
professione padre operaio comune
professione madre casalinga
passato lavorativo tecnico in struttura pubblica

La cooperativa è stata costituita con alcuni amici conosciuti all’università, in
cerca di lavoro e privi di un progetto preciso che non fosse la voglia di esse-
re indipendenti e di costruire qualcosa, sfruttando le loro competenze tecno-
logiche in un mercato ancora aperto quale quello del software per i processi
di automazione.

L’intervistato si è assunto l’incarico di “andare a cercare i clienti” e crea-
re il mercato per la cooperativa, risultato che ha conseguito con successo
affermando l’immagine dell’impresa nei settori dell’automobile, dell’elet-
tronica e dell’industria aeronautica.
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La trasformazione in Srl e le successive vicissitudini societarie hanno por-
tato a una riduzione del numero di soci.

L’imprenditore presenta una duplice immagine di sé, sotto il profilo per-
sonale e professionale, piuttosto contraddittoria, che sembra testimoniare
lo sforzo di raggiungere un equilibrio fra lo stress indotto dal ruolo e la se-
renità della sfera privata.

Come imprenditore, si dichiara piuttosto sfiduciato nei confronti di com-
mittenti, banche e soggetto pubblico, soprattutto nella fase attuale, dal mo-
mento che la sua impresa viene penalizzata dal fisco proprio in un mo-
mento in cui, se non riuscirà a trovare nuovi sbocchi di mercato entro po-
chi mesi, sarà presumibilmente costretto a chiudere un’impresa dal profilo
tecnologico elevato e a licenziare 30 dipendenti altamente qualificati.

Sul piano personale, forse anche come difesa dalle difficoltà professionali,
l’intervistato ha costruito con la consorte una pratica quotidiana assai atipi-
ca, che si dilunga a raccontare: è vegetariano, non beve e non fuma, non
guarda la televisione da diversi anni e passa le serate leggendo testi lettera-
ri, giocando con i figli e ascoltando musica classica.
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2. L’imprenditore Beta (Torino)

Il signor Beta è diventato imprenditore nel 1986, non per vocazione ma
per necessità: la piccola impresa, presso cui lavorava e aveva raggiunto il
ruolo di dirigente, non gli offriva più garanzie di carriera e, anzi, a causa
dell’assenteismo del titolare, minacciava di chiudere entro breve.

Di fronte alla prospettiva di dover ricominciare da capo la carriera in un’al-
tra azienda, dal momento che non riusciva a trovare una piccola impresa che
lo assumesse come dirigente, il signor Beta ha preferito tentare l’avventura
imprenditoriale, mettendo a frutto le sue conoscenze tecniche e personali.

La reazione dei familiari è stata sostanzialmente positiva, anche se un po’
incredula, mentre nel restante gruppo di conoscenze ha prevalso un atteg-
giamento di perplessità.

IMPRESA Beta

località Grugliasco
anno costituzione 1986
prodotto stampaggio e assemblaggio particolari
dipendenti 1993 9
fatturato 1993 400 milioni
soci fondatori uno
forma giuridica ditta individuale
origine creazione
stadio sviluppo maturità

IMPRENDITORE

anno nascita 1945
provincia nascita Torino
sesso maschile
livello scolarità licenza media inferiore
professione padre impiegato
professione madre casalinga
passato lavorativo tecnico e dirigente in piccola impresa

In questa scelta è stato comunque aiutato sia dall’impresa di provenienza,
che lo ha facilitato nella fase di avvio, sia da alcuni clienti di detta azienda,
che gli hanno garantito ordini per circa un anno e mezzo.

Durante questa fase, ha saputo esplorare nuove nicchie di mercato che
gli sono tornate utili quando i committenti iniziali hanno cessato di inoltra-
re ordini; tuttavia, l’ingresso in altri mercati meno “protetti” ha implicato
una sostanziale riduzione dei margini e la necessità di organizzare un siste-
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ma di pagamenti con fornitori e clienti, che riducesse gli oneri derivanti dal-
l’indebitamento bancario.

In effetti, l’appoggio delle banche non è mai mancato all’impresa Beta, ma
i ritardi nei pagamenti dei committenti (indotto auto, elettronica, telefonia,
ecc.) lo hanno spinto a “rivalersi” quando è possibile sui propri fornitori, ri-
tardando in misura analoga il saldo dei propri debiti: cosa possibile, questa,
perché i fornitori della Beta sono in genere aziende medio-grandi, in grado
pertanto di sostenere l’onere di tali ritardi.

Le competenze necessarie per diventare imprenditore sono dunque sta-
te maturate nell’esperienza lavorativa precedente, sia sotto il profilo tecni-
co che per quanto concerne le capacità gestionali in quanto, di fatto, nel-
la precedente impresa ha sostituito a lungo il titolare assenteista.

La soddisfazione rispetto a quest’esperienza è globalmente positiva, anche
se i risultati concreti in termini di reddito sono ancora poco promettenti, a
causa della necessità di effettuare continui investimenti e dei conseguenti
passivi di bilancio.

Non avendo figli maschi a cui lasciare in futuro l’azienda, che da ripiego ri-
spetto alla carriera è adesso “tutto quello che ho”, e tenendo conto delle pro-
prie esigenze di reddito e, in futuro, di pensione, il signor Beta sarebbe di-
sponibile a vendere la propria impresa se gli fosse offerto un posto da diri-
gente in un’altra azienda.

Va peraltro sottolineato come egli eserciti la funzione di imprenditore con
impegno e passione, sia sotto il profilo tecnico (come testimoniano i con-
tinui investimenti), sia sotto il profilo dei rapporti con altri attori economi-
ci, interni ed esterni all’impresa.

Unico socio dell’impresa, il signor Beta consulta regolarmente il personale
prima di prendere una qualunque decisione importante nella convinzione – da
sempre sostenuta – che la “azienda è come un gruppo di lavoro” e che “più
la gente è informata, più si comporta in modo consapevole e responsabile”.

Questo atteggiamento, assai prossimo ai requisiti “giapponesi” impliciti
nelle procedure di qualità, orienta il comportamento dell’imprenditore an-
che nei rapporti con altre aziende, ad esempio passando loro ordini accet-
tati ma non soddisfacibili dalla sua impresa1; in tale contesto, tuttavia, i ri-
sultati sono finora stati molto più deludenti.
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1 Si tratta di una forma di cooperazione assai diffusa nelle economie dei distretti industriali, che
si riscontra anche in altri “ritratti” imprenditoriali: tuttavia, le imprese a cui la Beta ha passato or-
dini non ricambiano il favore, mentre i loro titolari ritengono addirittura superfluo che si discuta-
no problemi e strategie comuni fra imprenditori.



A fronte del suo obiettivo ottimale di costituire un gruppo di imprese, per
valorizzare al massimo le opportunità di sinergia e collaborazione a fronte
di un mercato turbolento, le imprese da lui contattate in tal senso hanno
ostentato una diffidenza diffusa.
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3. L’imprenditore Gamma (Torino)

Nativo di Bari, l’imprenditore intervistato sostiene di essere soltanto un
lavoratore autonomo che vende i suoi servizi nel campo dello sviluppo di
software industriale e non un vero e proprio titolare di azienda.

Dopo sei anni di lavoro alle dipendenze in varie aziende (fra cui anche
un grande produttore di macchine utensili), nel 1985 l’ingegner Gamma ha
ricevuto da un amico, con un percorso lavorativo analogo al suo, la pro-
posta di unirsi e costituire una società di servizi.

Quasi subito, furono contattati da un’impresa di Milano, che ha loro delega-
to tutte le attività di ricerca e sviluppo del software, mantenendo unicamente
le funzioni commerciali: da allora la Gamma opera quasi come un suo repar-
to distaccato, realizzando con il cliente milanese gran parte del fatturato.

IMPRESA Gamma

località Torino
anno costituzione 1985
prodotto sviluppo software industriale
dipendenti 1993 3
fatturato 1993 500 milioni
soci fondatori quattro, di cui due familiari 
forma giuridica società in accomandita semplice
origine creazione
stadio sviluppo maturità

IMPRENDITORE ingegner Gamma

anno nascita 1950
provincia nascita Bari
sesso maschile
livello scolarità laurea in ingegneria
professione padre pubblico dipendente
professione madre casalinga
passato lavorativo tecnico in impresa del settore

In questo senso può essere interpretata l’immagine di sé come lavoratore
“autonomo” che offre l’intervistato: in effetti, egli è quasi un dipendente
dell’impresa cliente, ma conserva una sostanziale “autonomia” sul lavoro,
con tutti i vantaggi e gli oneri che ne conseguono2.
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egli e i suoi soci fanno…



Tale scelta lavorativa è stata appoggiata dalla famiglia (la moglie è uno
dei quattro soci della Gamma, al pari della consorte del socio che ha avu-
to l’idea originaria), anche perché al momento della costituzione vi erano
già commesse sufficienti a considerare con ottimismo l’iniziativa.

Per avviare l’attività sia l’intervistato che il socio disponevano già delle co-
noscenze tecniche sufficienti, che hanno comunque sempre mantenuto ag-
giornate partecipando a corsi tecnici.

Gli investimenti iniziali non sono stati particolarmente impegnativi e lo-
ro hanno potuto farvi fronte ricorrendo al risparmio proprio e delle fami-
glie.

Le competenze gestionali, infine, sono state acquisite man mano che se
ne manifestava l’esigenza, anche ricorrendo a consulenti esterni.

Attualmente, malgrado le difficoltà dell’azienda (crisi di liquidità, pres-
sione fiscale), l’imprenditore si dichiara sostanzialmente soddisfatto della
scelta effettuata: anche se il reddito conseguito è inferiore alle aspettative,
egli svolge comunque un lavoro che gli piace, secondo modalità che gli so-
no congeniali.

D’altro canto, “il software costituisce un orizzonte limitato”: se gli si pre-
sentasse l’opportunità di svolgere attività di ricerca come dipendente di una
grande impresa o di un laboratorio specializzato, probabilmente accette-
rebbe la proposta.

Per necessità interne di sviluppo e per le caratteristiche della tecnologia
che tratta, la Gamma presta particolare cura nella formazione dei propri di-
pendenti, solitamente giovani appena usciti dalla scuola.

Per quanto riguarda i rapporti con altre imprese, pur annoverando molti
amici fra gli imprenditori3, anche alla Gamma riesce assai difficile stabilire
rapporti di collaborazione per far fronte a particolari carichi di lavoro: i po-
chi tentativi non sono andati in porto, anche perché i margini sono estre-
mamente ridotti4.
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3 È abbastanza noto e studiato il fenomeno dei rapporti personali fra tecnici e imprenditori
dell’informatica nell’area fra Torino e Ivrea, rapporti fondati sul comune linguaggio tecnico e quin-
di sul senso di appartenenza alla stessa comunità professionale: in particolare, si veda Luciano,
Bianco (1982).
4 Benché la Gamma non sia fornitore della grande industria automobilistica, sembra di nuovo
emergere qui il condizionamento di un modello (passato?) piuttosto tipico di organizzazione dei
mercati di fornitura, in base al quale le imprese si rapportano fra loro in funzione di una “feroce”
concorrenza di prezzo.



4. L’imprenditore Delta (Torino)

L’impresa Delta è stata costituita nel 1985 con il capitale apportato da tre
fratelli originari di Potenza, due dei quali prestano la loro opera in azien-
da; la solidarietà tra fratelli aventi lo stesso passato di immigrazione in gio-
vane età costituisce indubbiamente una risorsa “forte” per l’azienda.

La creazione dell’impresa è giunta al termine di un lungo percorso pro-
fessionale, dapprima alle dipendenze di varie aziende grandi e medie, in
seguito in un’attività artigianale autonoma: il titolare, in particolare, ha ini-
ziato da adolescente come garzone di bottega dopo la scuola, è diventato
operaio specializzato a 17 anni lavorando in un’officina meccanica, dove
gli hanno insegnato ad “arrangiarsi” con i problemi tecnici che incontrava,
e ha intanto conseguito un diploma superiore alle scuole serali.

IMPRESA Delta

località Rivoli
anno costituzione 1985
prodotto stampi, attrezz., impianti, macchine
dipendenti 1993 18
fatturato 1993 3.600 milioni
soci fondatori tre, tutti familiari (fratelli)
forma giuridica società in accomandita semplice
origine creazione
stadio sviluppo espansione

IMPRENDITORE

anno nascita 1950
provincia nascita Potenza
sesso maschile
livello scolarità diploma tecnico-commerciale
professione padre operaio specializzato
professione madre casalinga
passato lavorativo operaio qualificato e tecnico

L’esperienza lavorativa è stata determinante nel costituirgli i valori dell’au-
todeterminazione professionale, per cui ha abbandonato appena possibile
la successiva attività in grande impresa e ha tentato la strada del lavoro au-
tonomo.

La capacità, e soprattutto la voglia di apprendere lo hanno in seguito aiu-
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tato a impadronirsi delle competenze necessarie a gestire l’azienda, a trat-
tare con le banche, i committenti e i fornitori5.

Dal lavoro alle dipendenze in una media azienda ha anche acquisito una
cultura del lavoro fondata sul rispetto dei partner — collaboratori, dipen-
denti, committenti, fornitori — che gli ha creato e gli crea non poche diffi-
coltà di fronte a comportamenti opportunistici quali quelli ricordati alla no-
ta precedente.

All’interno dell’azienda, tuttavia, ha saputo creare un ambiente estrema-
mente collaborativo, fondato su rapporti quasi di affezione reciproca e base
di un progetto auto-organizzato di instaurazione delle procedure di qualità6.

L’identificazione con l’azienda e con quanti vi lavorano è indubbiamente
molto forte, al punto che se essa dovesse fallire a causa della crisi di liqui-
dità che sta attraversando, il signor Delta non intenderebbe costituirne
un’altra, “perché non sarebbe più la stessa cosa: ogni impresa è unica, co-
me un figlio, e se mi muore il figlio non mi sento di trovare un sostituto”.

A riprova dell’atipicità di tali concezioni, l’imprenditore sottolinea come
molti amici e colleghi gli rimproverino di investire tutto nell’azienda (si ri-
serva uno stipendio di 2,5 milioni al mese), quando i comportamenti abi-
tuali di mercato finiranno col rovinarlo.
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pochi problemi, legati alla loro insolvibilità: ha anche subito perdite a causa del fallimento di al-
cuni clienti.
6 Significativa la “filosofia” espressa dal signor Delta in materia di lavoro: la vita ideale di lavoro
per i dipendenti dovrebbe comprendere – a parità di salari – 6 ore di lavoro, 2 di arricchimento
culturale, e 2 di impegno personale per migliorare le tecnologie aziendali, “perché l’uomo deve
vivere bene”.



5. L’imprenditore Iota (Torino)

La Iota, società di servizio nel campo del disegno tecnico e delle attrezzature
per stampi, è sorta originariamente nel 1972 ad opera di un imprenditore più
anziano dell’attuale titolare, uscito dalla Fiat per mettersi in proprio.

Inizialmente entrato nell’azienda come dipendente, l’attuale titolare è poi di-
ventato socio del fondatore con l’apporto del capitale di due familiari; nel
1985, il fondatore si è ritirato insieme al proprio congiunto e il titolare ha rifon-
dato la società, ereditandone clientela, immagine e competenze tecniche.

Prima di entrare nella Iota, il titolare lavorava, con una certa soddisfazio-
ne, presso una media azienda fornitrice della Fiat. 

IMPRESA Iota

località Grugliasco
anno costituzione 1985 (1972)
prodotto disegni meccanici, stampi
dipendenti 1993 10
fatturato 1993 2.000 milioni
soci fondatori quattro, di cui due familiari
forma giuridica società in accomandita semplice
origine creazione (rifondazione)
stadio sviluppo espansione

IMPRENDITORE

anno nascita 1947
provincia nascita Asti
sesso maschile
livello scolarità diploma da perito
professione padre commerciante
professione madre commerciante
passato lavorativo impiegato in impresa privata

Quando la casa automobilistica rilevò quell’azienda egli “si sentì imme-
diatamente come un numero” e decise di licenziarsi per potersi dedicare in
piena indipendenza al proprio accrescimento professionale e a un lavoro
che lo soddisfacesse totalmente.

Il capo ufficio non lo sconsigliò, anche se rilevò che, restando dipen-
dente, avrebbe avuto ottime possibilità di carriera; essendo giovane e sca-
polo, decise che valeva la pena di rischiare e a tutt’oggi è pienamente sod-
disfatto della scelta fatta.
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In ogni caso ha continuato a lavorare indirettamente per la Fiat e di-
rettamente per i fornitori dell’impresa automobilistica, acquisendo una buo-
na immagine aziendale e una posizione di mercato che non gli hanno mai
fatto mancare commesse, malgrado la crescente concorrenza.

La passione per la sua professione e per il suo esercizio indipendente
hanno comunque avuto come prezzo la necessità, una volta rimasto senza
il socio anziano, di occuparsi anche di questioni amministrative: cosa che
lo distoglie dal lavoro tecnico che predilige, ma che ritiene inevitabile.

Il know-how di cui dispone, così come le conoscenze personali coltivate fra
la clientela e fornitori e l’immagine aziendale che ha saputo creare, rendono
problematica l’ipotesi che l’impresa continui a operare senza la sua presenza.

Inoltre, la Iota non potrebbe neanche essere ceduta come azienda, al
massimo potrebbe essere assorbita da un’impresa più grande diventandone
l’ufficio tecnico.

Il titolare ha consapevolezza che possa porsi il problema della continuità
dell’azienda e considera, come unica soluzione praticabile, il farsi affiancare
in futuro da un socio più giovane, che apprenda il mestiere e allacci le ne-
cessarie conoscenze, analogamente a quanto fece lui, fino a subentrargli al
momento del suo ritiro.
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6. L’imprenditrice Kappa (Torino)

Come mostrano anche i dati riportati nella scheda dell’impresa Kappa, in
questo caso si è in presenza di due figure, il titolare e fondatore dell’azien-
da e la figlia che lo affianca da circa un anno e mezzo; l’interesse del caso
è proprio dovuto al fatto che si tratta dell’unica impresa torinese intervistata,
in cui figuri una donna in ruoli imprenditoriali.

Il titolare proviene da una famiglia di mezzadri di Ferrara, da cui partì per
raggiungere Torino all’età di 17 anni; dopo una infanzia occupata nei la-
vori agricoli, trovò impiego nella officina di uno zio, seguendo contempo-
raneamente gli studi serali, con un impegno medio di 16 ore al giorno.

IMPRESA Kappa

località Torino
anno costituzione 1987
prodotto macchine speciali per indotto auto
dipendenti 1993 14
fatturato 1993 1.000 milioni
soci fondatori due, subentrano poi due familiari
forma giuridica società in nome collettivo
origine creazione
stadio sviluppo espansione

IMPRENDITORE (più la figlia)

anno nascita 1944
provincia nascita Ferrara (Torino)
sesso maschile (femminile)
livello scolarità licenza media inferiore (perito informatico)
professione padre mezzadro (dirigente impresa privata)
professione madre mezzadro (casalinga)
passato lavorativo dirigente impresa privata (progettista)

Dopo aver conseguito la licenza di scuola media, si impiegò in un’altra
azienda, diventando dapprima capo officina e poi direttore tecnico; alcuni
anni fa decise di costituire la Kappa con un socio e le due mogli compar-
tecipanti al capitale di rischio.

Un anno e mezzo fa, il socio ha lasciato l’azienda per disaccordi struttu-
rali sulla conduzione delle attività – in particolare, era contrario a una po-
litica di continui investimenti innovativi – ed è subentrata la figlia, perito
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informatico, che lo ha stimolato ad avviare investimenti per l’applicazione
delle tecnologie informatiche alle produzioni meccaniche tradizionali7.

Per entrare in azienda, la figlia ha lasciato un lavoro poco soddisfacente
ma con uno stipendio sicuro in una grande impresa, quasi contempora-
neamente al proprio matrimonio; i dirigenti della sua impresa l’hanno scon-
sigliata, mentre molti colleghi e amici, soprattutto i più anziani ed esperti,
l’hanno incoraggiata.

Particolare risulta, in merito, la situazione familiare in cui sono compre-
senti due gruppi, caratterizzati da culture originarie assai differenti.

Da un lato, il titolare e la figlia condividono una cultura del produrre e
dell’innovare che si presenta come il “piacere di fare crescere qualcosa,
dall’ideazione alla vendita” e che appare radicata nei valori dell’ambiente
ferrarese d’origine, con cui i legami affettivi e personali sono ancora forti.

Dall’altro, la madre della signora Kappa, di origine siciliana ma senza più
alcun contatto con l’ambiente sociale originario, e la sorella non ostacola-
no la sua scelta, ma sembrano non comprendere le ragioni di un impegno
che può indurre anche a lavorare 14-16 ore al giorno.

“Far crescere bene qualcosa” è una cultura che si adatta tanto al prodotto,
quanto ai rapporti con dipendenti e imprese esterne; nei confronti dei pri-
mi, in gran parte giovani, il titolare e la figlia agiscono con uno spirito che
ricorda quello della vecchia bottega artigiana, insegnando il mestiere e for-
mandone le capacità professionali.

Con clienti e collaboratori si tenta sempre di instaurare rapporti di coo-
perazione: con i primi vi è sovente una certa attività di coprogettazione,
mentre nel corso del tempo la Kappa è riuscita a selezionare alcuni colla-
boratori abituali, con i quali vengono scambiate consulenze e know-how
(spesso in modo informale e gratuito) e fra i quali vengono spesso riparti-
ti gli ordini acquisiti da uno di loro8.

D’altro canto, molte imprese con cui la Kappa ha collaborato si sono
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comportate secondo modalità differenti, inducendo a un certo punto il ti-
tolare a rompere i rapporti.

Disposta a lavorare e imparare continuamente, la giovane imprenditrice
si pone l’obiettivo di continuare la sua attività e, parallelamente, aprire una
società di servizi di Cad e Cam.

192



7. L’imprenditore Sigma (Albese)

Come in altri casi di imprese di servizi informatici, anche il signor Sigma
è entrato in questo mercato con una propria azienda, con l’obiettivo di svi-
luppare un’idea originale di prodotto; ma è anche stato motivato dalla ri-
cerca di migliori condizioni di reddito.

In particolare nell’Albese, l’offerta di servizi informatici era all’epoca pres-
soché assente, la domanda potenziale elevata e le barriere all’ingresso mol-
to basse.

Ha così riunito, nel 1985, altri due amici con esperienze e competenze
diverse – lui ha formazione amministrativa, gli altri rispettivamente tecnica
e commerciale – e ha fondato la Sigma, “cominciando quasi per scherzo”.

IMPRESA Sigma

località Alba
anno costituzione 1985
prodotto produzione software gestionale
dipendenti 1993 18
fatturato 1993 2.600 milioni
soci fondatori due, nessun familiare 
forma giuridica società a responsabilità limitata
origine creazione
stadio sviluppo ristrutturazione

IMPRENDITORE

anno nascita 1954
provincia nascita Cuneo
sesso maschile
livello scolarità diploma tecnico-commerciale
professione padre commerciante
professione madre artigiano
passato lavorativo impiegato, consulente fiscale

Nel 1980, una settimana prima di sposarsi, si licenziò e iniziò un’attività
autonoma da consulente fiscale: tale scelta gli fu dettata dall’esperienza del-
la crisi della metà degli anni ’70, in cui si rese conto delle trasformazioni
che avrebbero modificato il funzionamento del mercato del lavoro, ten-
dente a sostituire alla certezza del posto la sicurezza derivante dal posses-
so di una professionalità.
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In effetti, l’imprenditore ritiene di avere un curriculum professionale rela-
tivamente anomalo rispetto alla realtà locale: diplomato nel 1973, rifiutò un
posto di lavoro dipendente presso una grande banca e preferì entrare in
una piccola impresa alimentare della zona, in quanto la piccola dimensio-
ne gli avrebbe consentito di impadronirsi più facilmente di un know-how
successivamente spendibile sul mercato.

La scelta imprenditoriale del signor Sigma fu accolta dagli amici con un
misto di perplessità e ammirazione in quanto, secondo lui, si trattava di un
passo che molti avrebbero voluto fare senza però averne il coraggio.

Nel corso del tempo sono subentrati, e talora usciti, altri soci con partico-
lari competenze, tali da accrescere il know-how aziendale e da migliorare
l’immagine dell’impresa presso i potenziali clienti9; adesso che tale imma-
gine appare consolidata i cinque soci attuali si appoggiano a numerosi con-
sulenti esterni per particolari esigenze.

Attualmente, il suo atteggiamento nei confronti dell’impresa è ambiva-
lente: esprime infatti molta soddisfazione per il posizionamento sul merca-
to, in una fascia altamente innovativa, e molta insoddisfazione sui risultati
economici, sia personali (peggiorati rispetto a prima) che aziendali (la-
menta la mancanza di potenziali partner, pubblici o privati, che finanzino
l’attività innovativa).

La cultura dei rapporti con gli altri attori appare modellata sulle esigenze
di questo tipico mercato, oscillante e in continua trasformazione.

All’interno, viene prestata molta attenzione alla formazione dei dipenden-
ti, sulla cui crescita si basano le prospettive di sviluppo dell’azienda; all’e-
sterno, grazie alla propria positiva credibilità e immagine di mercato, la Sig-
ma è da un lato in grado di aggregare le competenze che le necessitano di
volta in volta per la realizzazione di un progetto, dall’altro ha formalizzato
da anni alcuni di questi rapporti in strutture consortili.

Infine, i rapporti fra soci – ad esclusione di quelli con la grande impresa
di cui si è parlato in nota – sono improntati alla massima flessibilità in fun-
zione dei continui adattamenti al mercato, e le decisioni vengono in gene-
re prese collettivamente, in un processo informale in cui ciascuno mette in
gioco le proprie competenze specialistiche.
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8. L’imprenditore Tau (Albese)

Nel panorama degli intervistati, l’ingegner Tau costituisce indubbiamente
un’eccezione, sotto tutti i punti di vista – per l’etica professionale come per
la progettualità imprenditoriale, per il curriculum lavorativo come per le
motivazioni personali – ma soprattutto per la sua concezione del ruolo so-
ciale che dovrebbe avere l’impresa10.

IMPRESA Tau

località Cortemilia
anno costituzione 1989
prodotto apparecchi elettrici ed elettronici
dipendenti attuali 6
fatturato attuale 575 milioni
soci fondatori due, nessun familiare
forma giuridica società a responsabilità limitata
origine creazione
stadio sviluppo avvio

IMPRENDITORE

anno nascita 1937
provincia nascita Torino
sesso maschile
livello scolarità laurea in ingegneria
professione padre dirigente pubblico impiego
professione madre maestra
passato lavorativo dirigente centro ricerca pubblico

La Tau Elettronica è stata costituita nel 1989 da due soci, l’ingegnere in-
tervistato e il titolare della Tau Spa e della Tau Bis, per produrre le parti elet-
triche ed elettroniche dei macchinari e degli impianti delle altre due società.

La Tau Spa è un’impresa già presente nel periodo anteguerra, quando il
nonno dell’attuale proprietario aveva un’officina di carpenteria metallica
per la manutenzione dei primi trattori e la realizzazione di pezzi speciali
per l’agricoltura.
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In seguito, l’azienda si specializzò nella realizzazione di impianti per la va-
lorizzazione dei prodotti agricoli locali e attualmente fornisce un servizio com-
pleto dalla raccolta delle nocciole fino al loro trattamento nell’industria ali-
mentare; la Tau Bis realizza componenti per piccola automazione e robotica.

L’ingegnere intervistato, originario della stessa zona, ha avuto un curri-
culum professionale assai differente: terzo assunto in un costituendo cen-
tro di ricerca pubblico all’inizio degli anni ’60, vi restò per circa un ven-
tennio, diventando direttore di una delle due sezioni del centro, con 350
ricercatori alle proprie dipendenze.

Sotto il profilo professionale l’esperienza in tale centro fu indubbiamente
importante, anche perché fin dall’inizio i ricercatori avevano assoluta auto-
nomia operativa: “nessuno ci ha mai insegnato niente, avevamo perfino la
responsabilità – appena assunti – dell’acquisto di macchinari costosissimi”.

Da dirigente preferì comunque abbandonare il centro, per non condivi-
dere la responsabilità di una scelta contraria alla sua etica professionale: la
scelta di accantonare i risultati della ricerca realizzata all’interno, a favore
dell’acquisto di know-how, meno valido, da imprese estere.

Dopo aver costituito un’impresa a Torino operante nel campo delle fibre
ottiche, tuttora in sviluppo, ha partecipato alla costituzione della Tau con
l’obiettivo di creare lavoro nella sua zona di origine e di valorizzare i pro-
dotti agricoli locali con il contributo delle nuove tecnologie11.

Alla base di queste scelte vi è l’obiettivo di “fare cose che mi piacciono e
sono utili, guadagnare più soldi non mi interessa”: in tal senso, avviata e
consolidata un’impresa, la lascia a persone di sua fiducia (come nel caso
dell’azienda torinese) e si dedica a sviluppare un nuovo progetto, creando
una nuova struttura.

Il perseguimento di questi obiettivi non sempre avviene senza problemi, an-
che imputabili al suo forte senso di indipendenza: con i due soci con cui creò
la sua prima azienda torinese si manifestò dopo breve una situazione di reci-
proci condizionamenti, che condusse questi ultimi ad abbandonare la società.

Con le altre imprese, invece, egli mantiene un atteggiamento di cautela,
sia nella ricerca di consulenze per problemi estranei alle sue competenze,
sia nei rapporti con la clientela, perché vi è sempre il rischio che una col-
laborazione troppo stretta si trasformi in un canale attraverso cui si trasfe-
risce know-how a potenziali concorrenti.

196

11 L’ingegner Tau ha mantenuto contatti con centri di ricerca, conservando un canale di accesso
– soprattutto tramite conoscenze personali – agli sviluppi delle tecnologie con cui opera.



La scelta di localizzare la Tau nella zona di origine, oltre che agli obietti-
vi di sviluppo locale dichiarati, rispondeva alla convinzione che la forza la-
voro giovanile del posto offrisse garanzie molto maggiori di quella della
metropoli torinese: “i locali hanno voglia di lavorare e imparare e sono ri-
conoscenti verso chi insegna loro qualcosa”, grazie al permanere dei valo-
ri contadini tradizionali12.

A Torino, invece, “i ragazzi vogliono solo lavorare otto ore e non hanno
per niente a cuore il risultato del loro lavoro, non c’è passione né impe-
gno”, mentre nella piccola impresa ci deve essere questo coinvolgimento
e nel settore dell’elettronica la volontà di imparare continuamente costitui-
sce un requisito indispensabile per fare carriera.

Questo atteggiamento di attiva partecipazione, riscontrato a Cortemilia, ha
dunque effetti positivi sul piano della formazione professionale, in quanto
consente di ovviare in azienda alle carenze di preparazione scolastica, ma
risulta utile anche per la stessa impresa, in quanto riduce i rischi di abban-
dono da parte dei giovani formati a favore di un impiego più sicuro in im-
prese maggiori13.

L’attenzione alla formazione professionale acquista rilevanza soprattutto
quando si tratta di rivitalizzare un’economia poco sviluppata e articolata, in
quanto “la catena della formazione professionale, una volta avviata, può
avere effetti diffusivi e creare una serie di poli di sviluppo”, di piccole im-
prese specializzate in attività differenti, non concorrenti fra loro ma in gra-
do di dialogare e realizzare sinergie.

Rispetto a tale prospettiva, l’ingegnere è comunque consapevole anche
dell’aspetto negativo della cultura contadina locale, orientata a diffidenza
reciproca e a mantenere nel tempo risentimenti e ostilità: “anche se nei gio-
vani è diverso, sanno stare insieme e sono sensibili ai problemi”.

L’impegno personale verso la propria comunità ha portato l’ingegner Tau
a impegnarsi anche nella politica locale, come sindaco e come coordina-
tore dell’associazione ambientalista che richiede la chiusura dell’Acna di
Cengio e promuove la rinascita della Valle Bormida.

La menzione di questi impegni extra-aziendali, oltre che doverosa per
completare il ritratto dell’ingegnere e della sua concezione sul ruolo socia-
le dell’impresa, è necessaria in rapporto alla proposta che egli – unico fra
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gli intervistati – ha avanzato, di creazione di una agenzia di sviluppo loca-
le come strumento di intervento pubblico.

Proprio l’esperienza dell’associazione ambientalista citata ha mostrato un
percorso praticabile per costituire tale struttura: la mobilitazione locale sul
problema dell’Acna, infatti, ha fatto confluire molteplici competenze e ap-
porti, costruendo rapporti fra attori precedentemente isolati e potenziali si-
nergie operative.

Fra questi attori, vanno ricordati sia alcuni professionisti torinesi e mila-
nesi che “a tempo perso” progettano il Piano di Rinascita della valle, sia le
stesse istituzioni che, pur non avendo assunto un ruolo propositivo, hanno
comunque mostrato nei fatti la propria disponibilità e imparato a conside-
rare il proprio rapporto con il territorio amministrato in una nuova luce.
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9. L’imprenditrice Omega (Albese)

I soci dell’impresa Omega sono tre, due coniugi e una tipografia; i co-
niugi, a due esami dalla laurea in giurisprudenza hanno lasciato gli studi
per intraprendere un’attività autonoma, che ha finito per assorbirli com-
pletamente tanto da indurli a mettere da parte, almeno per il momento,
l’idea di concludere gli studi universitari.

In precedenza, lei svolgeva già un lavoro autonomo nel campo delle co-
municazioni, mentre lui era pubblicista e impiegato presso un’impresa.

La scelta imprenditoriale dei due soci è stata indotta da motivazioni più
culturali che economiche e professionali.

IMPRESA Omega

località Alba 
anno costituzione 1992
prodotto studio grafico, fotocomposizioni
dipendenti 1993 2 (i soci)
fatturato 1993 n.d.
soci fondatori tre
forma giuridica società a responsabilità limitata
origine creazione
stadio sviluppo avvio

IMPRENDITORE

anno nascita 1963
provincia nascita Cuneo
sesso femminile
livello scolarità diploma liceale
professione padre impiegato
professione madre casalinga
passato lavorativo lavoro autonomo nelle comunicazioni

Infatti, l’occasione che ha portato alla costituzione dell’Omega – che si oc-
cupa di impaginazioni, fotocomposizioni, creazione di marchi, organizza-
zione di iniziative promozionali – è stata l’intenzione di pubblicare un nuo-
vo settimanale locale, creando una nuova casa editrice.

Dopo i primi mesi hanno deciso di scindere l’impresa in due società, una
editrice della rivista, l’altra impegnata in tutte le altre attività: questa se-
conda società, anche per far fronte ai costi, si è associata a una tipografia.
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Per affrontare le ingenti spese relative all’acquisto di computer e mac-
chinari, è stato contratto un debito di centinaia di milioni con un banca che
– “non so ancora adesso come si sono fidati” – ha dato credito ai due gio-
vani. La banca che ha concesso il credito è una banca della zona che aveva
già rapporti – come cliente – con l’impresa Omega e, quindi, ne conosceva
competenze e potenzialità di sviluppo; un altro istituto, non locale, pur aven-
do avuto analoghi rapporti con l’impresa, ha invece rifiutato il credito.

La gestione iniziale delle attività è stata problematica: malgrado un ottimo
portafoglio ordini il bilancio per il primo anno ha continuato ad essere gra-
vato dal debito iniziale; inoltre sono stati costretti a ricorrere a consulenze
esterne particolarmente care, dal momento che non hanno ottenuto alcun
supporto da associazioni di categoria o soggetti pubblici.

Dopo i primi due anni la situazione è decisamente migliorata: i due soci
sono ottimisti per quanto riguarda il futuro e manifestano l’intenzione di
continuare l’attività e di creare altre società collegate, sempre nel campo
dell’informazione e della comunicazione.

Quanto appare significativo è la dichiarazione che tale progettualità im-
prenditoriale non sarebbe stata possibile senza gli studi universitari, che
hanno loro instillato idee innovative e il coraggio necessario a muoversi en-
tro un ambiente piuttosto rigido e tradizionale.

200



Piemonte, collana di studi dell’Ires, Istituto Ricerche Economico-Sociali del
Piemonte:

1. I trent’anni dell’Ires, evoluzione economica, sociale e territoriale del Piemonte

2. Relazione sulla situazione economica, sociale e territoriale del Piemonte 1988

3. Dossier auto, l’industria automobilistica italiana verso le nuove sfide

4. Progetto Po, tutela e valorizzazione del fiume in Piemonte

5. L’occupazione femminile, dal declino alla crescita, problemi risolti, soluzioni
problematiche

6. Mercurio e le muse, analisi economica del settore dello spettacolo dal vivo in
Piemonte

7. Relazione sulla situazione economica, sociale e territoriale del Piemonte 1989

8. Il lavoro dopo la crisi, politiche di assunzione nell’industria a fine anni ’80

9. L’industria della ricerca, i produttori di conoscenze tecnologiche per l’innova-
zione industriale

10. Progettare la città e il territorio, una rassegna critica di 100 progetti per Tori-
no e il Piemonte

11. Relazione sulla situazione economica, sociale e territoriale del Piemonte 1990

12. Atlante socio-economico del Piemonte, rappresentazioni tematiche di una re-
gione complessa

13. Da indotto a sistema, la produzione di componenti nell’industria automobili-
stica

14. Relazione sulla situazione economica, sociale e territoriale del Piemonte 1991

15. Uguali e diversi, il mondo culturale, le reti di rapporti, i lavori degli immigra-
ti non europei a Torino

16. Dalla casa alla residenza, un’analisi della struttura familiare ed abitativa in Pie-
monte

17. Rumore, atteggiamenti verso gli immigrati stranieri

18. La viticoltura piemontese tra declino e rinnovamento, la sfida degli anni ’90

19. Una trama difficile, strategie di sopravvivenza del settore tessile-abbigliamento
in una regione avanzata

20. Relazione sulla situazione economica sociale e territoriale del Piemonte 1992

21. Uscire dal labirinto, studi per l’attuazione della riforma delle autonomie in Pie-
monte

22. Relazione sulla situazione economica, sociale e territoriale del Piemonte 1993

23. Le chiavi della città, politiche per gli immigrati a Torino e Lione

24. Reti, telecomunicazioni in Piemonte
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