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Introduzione 

L’imprenditorialità rappresenta uno dei principali driver per lo sviluppo economico e sociale 

(Audretsch, 2007) ed è un fenomeno particolarmente rilevante soprattutto sul territorio 

Italiano, dove circa il 95% delle imprese rimane di piccole o piccolissime dimensioni. 

Non esiste una definizione unanimemente condivisa di imprenditorialità e gli studiosi del tema 

hanno avanzato varie proposte riguardo agli elementi che la generano e la incrementano; essa 

infatti emerge dalla combinazione di fattori individuali, organizzativi e ambientali che ne 

influenzano l’esistenza e lo sviluppo.   

Uno degli approcci che sono stati proposti per far fronte alla mancanza di una definizione è 

quello di distinguere l’imprenditorialità dall’orientamento imprenditoriale; un contenuto, il 

primo ed un processo l’altro (Lumpkin e Dess 1996).  

In altre parole, per l’imprenditorialità si intende il fenomeno dell’ingresso in un nuovo mercato, 

o in uno già esistente, con prodotti e servizi nuovi o con quelli già disponibili. L’ingresso in un 

mercato, sia esso esistente o nuovo, può avvenire attraverso la creazione di una nuova impresa 

(start-up), con un’impresa già attiva o con l’internalizzazione di altre imprese per acquisirne il 

potenziale strategico (Burgerlman 1983).  

Diverso è il concetto di orientamento imprenditoriale, che rappresenta invece la modalità con 

cui l’impresa conduce l’entrata in un nuovo mercato; l’ingresso in un mercato, infatti, è un 

fenomeno multidimensionale che richiede scelte strategiche e decisioni volte a valutare, 

selezionare e sfruttare le occasioni imprenditoriali con maggior potenziale di successo (Van de 

Ven e Poole 1995, Wiklund e Shepherd 2011). Ciò implica non solo un effetto delle condizioni 

ambientali e interne alle imprese sulle scelte strategiche, ma anche e soprattutto un 

coinvolgimento vari attori che generano una rete di relazioni e conoscenza e favoriscono il 

successo delle attività intraprese. 

In questo lavoro, per una modellizzazione delle opportunità imprenditoriali nelle Valli 

Marecchia e Conca, pare utile approfondire il tema dell’orientamento imprenditoriale, appunto 

come processo in grado di condurre alla costituzione di nuove imprese. La riflessione è 

preceduta da una descrizione dell’attuale situazione competitiva espressa in termini di 

presenza delle imprese sul territorio analizzato e delle loro caratteristiche specifiche. 
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1. Le Valli Marecchia e Conca 

Le Valli Marecchia e Conca sono localizzate in una porzione di territorio racchiuso tra le Regioni 

Toscana, Marche ed Emilia Romagna. 

Le due aree presentano diversi tratti comuni che, nel complesso, le rendono altamente 

sinergiche ed omogenee. 

 

1.1 Aspetti demografici 

La Tabella 1 mostra alcuni dati sociodemografici relativi ai 18 Comuni delle due vallate, come 

la popolazione (divisa per sesso e per tre differenti fasce d’età), la superficie in chilometri 

quadrati e la densità demografica. 

 

 

Tabella 1: analisi sociodemografica dei 18 Comuni 

Fonte: Istat 2018 
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Dalla prima colonna si evince che, nella maggior parte dei casi, la popolazione dei Comuni 

considerati parte delle due Valli è inferiore a 10.000 abitanti. Ciò significa che si hanno Comuni 

con una popolazione alquanto limitata rispetto alle dimensioni del territorio, che si traduce in 

una bassa densità demografica. Questo dato può essere causato dall’elevata percentuale 

agricola e boschiva della superficie in esame e, di conseguenza, dalle poche aree edificate. 

Per quanto riguarda il genere degli abitanti dei 18 Comuni, si ha una leggera maggioranza di 

quello femminile rispetto a quello maschile; anche selezionando singolarmente i vari Comuni, 

si nota che non vi è mai un distacco netto tra i due sessi, ma differiscono spesso solamente di 

qualche decimale percentuale, creando una parità quasi perfetta. 

Analizzando la popolazione per tre diverse fasce di età: 0-29 anni, 30-65 anni ed over 65, si 

evidenzia una netta maggioranza della fascia intermedia, costituita dal 52% del totale, seguita 

dalla fascia più giovane (28,4%) e, infine, dalla fascia degli over 65, che rappresenta il 19,5%. 

Un dato che sicuramente è confortante è dunque quello relativo alla popolazione giovanile che 

rappresenta una buona percentuale della popolazione totale. Le uniche eccezioni appaiono 

nelle righe di Casteldelci, Pennabilli e Sant’Agata Feltria, dove si ha una percentuale di diversi 

punti sopra la media nella colonna over 65 (30% per la prima e 27% per le altre due). 

 

Un dato interessante è quello che emerge confrontando i dati dei 18 Comuni in esame con il 

territorio in cui sono inseriti e quindi, in ordine crescente di dimensione, Comune di Rimini, 

Provincia di Rimini, Regione Emilia-Romagna e poi l’Italia (Tabella 2): 

 

 

 

Dalla comparazione si nota che, a livello percentuale, si ha lo stesso numero di uomini e donne 

ed anche il confronto tra le differenti fasce d’età non mostra differenze rilevanti. 

Ultimo ma sostanziale paragone è quello relativo alla densità demografica. Come già accennato, 

la densità dei 18 Comuni esaminati è notevolmente più bassa non solo rispetto ai centri abitati 

come Rimini ma anche rispetto all’intera Regione e all’Italia. 

Tabella 2: confronto analisi sociodemografica con diversi riferimenti 

Fonte: Istat 2018 
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1.2. Analisi delle imprese del territorio 

Il secondo aspetto analizzato è quello economico ed in particolare si è osservata la presenza 

delle imprese nei 18 Comuni. La Tabella 3 mostra un confronto nel medio periodo tra il numero 

delle imprese al maggio del 2014 con lo stesso mese del 2018. 

Il numero totale di imprese all’interno dell’entroterra romagnolo è diminuito di una 

percentuale superiore al 4%; entrando maggiormente nello specifico dei diversi Comuni, si nota 

che sono quasi tutti accompagnati da un segno negativo. Su tutti, spicca il -12,2% di Gemmano, 

seguito dal -10,9% di Maiolo e Mondaino. 

Le uniche eccezioni sono rappresentate da Verucchio, rimasta stabile durante questi 5 anni 

nonostante l’elevato numero di imprese all’interno del suo Comune, e Talamello, che, seppur 

con cifre nettamente inferiori, ha il merito di aver incrementato, leggermente, il numero di 

imprese. 

 

 

A partire dai dati raccolti dalla Camera di Commercio, è stato è possibile osservare la 

distribuzione tra settori delle attività presenti sul territorio esaminato. Le tabelle 4 -5 e 6 

mostrano un confronto temporale del numero di imprese all’interno di ogni Comune nel 

periodo ricompreso tra il 2014 e il 2018. I risultati mostrati descrivono esclusivamente i settori 

prevalenti e che rappresentano la percentuale maggiore dell’economia del territorio. 

Tabella 3: numero totale di imprese per ogni comune nel 2014 e nel 2018 

Fonte ed elaborazione Camera di Commercio della Romagna – Forlì-Cesena e Rimini 
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Tabella 4: numero di imprese per ogni settore e per ogni comune a maggio 2018 

Fonte ed elaborazione Camera di Commercio della Romagna – Forlì-Cesena e Rimini 

Tabella 5: numero di imprese per ogni settore e per ogni comune a maggio 2014 

Fonte ed elaborazione Camera di Commercio della Romagna – Forlì-Cesena e Rimini 
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Inquadrando in un primo momento la colonna dell’agricoltura, silvicoltura e pesca, si nota 

all’istante come, all’interno dei 18 Comuni, esso sia uno dei settori più sviluppati. Facendo un 

confronto però tra le due annate è evidente come, a distanza di quattro anni, le imprese 

agricole abbiano avuto un declino (-3,29%); entrando nello specifico, solamente 4 Comuni sui 

18 totali hanno implementato il numero di aziende nel settore, mentre per quanto riguarda gli 

altri 14 si è verificata una decrescita (fatta eccezione per San Clemente il cui numero è rimasto 

invariato). 

Passando alla seconda colonna, riguardante le attività manifatturiere, si entra nel merito di un 

altro settore di importanza primaria per questo territorio, poiché rappresenta circa il 13% delle 

attività totali dell’area. Anche in questo settore, nel medio periodo si è verificato un calo del 

numero totale di imprese (-4,78%). 

In questo caso, i Comuni che hanno incrementato il numero di imprese manifatturiere sono un 

terzo del totale, mentre per quanto riguarda tutti gli altri vi è stato un visibile calo. 

La terza colonna mostra il dato in assoluto più negativo, ossia quello relativo alle costruzioni, di 

cui fanno parte tutte le imprese edili (comprese quelle individuali) e le imprese di 

ristrutturazione. Il confronto nel medio periodo evidenzia un calo che sfiora il 13%. 

Altro settore di grande importanza delle Valli Marecchia e Conca passa alla voce del commercio 

all’ingrosso e al dettaglio. Questa sfera racchiude tutti i punti vendita e le officine all’interno 

Tabella 6: variazione percentuale del numero di imprese per settore nel periodo (2014-2018) 

Fonte ed elaborazione Camera di Commercio della Romagna – Forlì-Cesena e Rimini 
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del territorio e mostra, come per le due voci precedenti, una diminuzione del totale delle 

imprese tra il 2014 e il 2018 del 2,16%. 

Un dato in aumento, nonostante i numeri siano molto bassi e quindi statisticamente poco 

rilevanti, è quello che riguarda i servizi di informazione e comunicazione, con una crescita negli 

ultimi 4 anni di oltre 7 punti percentuali. 

Il settore che durante questi 4 anni ha segnato un aumento importante all’interno della regione 

è quello riguardante il noleggio, agenzie di viaggio e servizi di supporto alle imprese (+30,39%). 

Come ultima sezione dei settori di maggior rilievo all’interno dei Comuni oggetto d’indagine si 

trovano le attività dei servizi di alloggio e ristorazione. 

All’interno di questa sfera sono racchiuse tutte le tipologie di strutture ricettive come alberghi, 

ostelli, appartamenti, e tutti i servizi di ristorazione, come ristoranti, bar, mense e catering. Il 

confronto nel medio periodo segnala una leggera flessione positiva di circa l’1%, ma, 

concretamente, si è verificata una stabilità complessiva di tutte le strutture di fruizione di 

queste tipologie di servizio. 

 

Proseguendo, è stata analizzata la percentuale di alcune categorie di imprese rispetto al 

numero totale; la Tabella 7 mostra il numero di imprese giovanili suddivise per comune e la loro 

incidenza sul totale delle imprese presenti nel territorio oggetto d’indagine. Per imprese 

giovanili si intendono quelle imprese in cui la partecipazione del controllo e della proprietà è 

detenuta in prevalenza (quindi oltre il 50%) da persone di età inferiore ai 35 anni. 

La stessa analisi è stata svolta per le imprese femminili (Tabella 8), le quali sussistono nei 

seguenti casi: 

a) le imprese individuali in cui il titolare sia una donna; 

b) le società di persone e le società di cooperative in cui il numero di donne socie rappresenti 

almeno il 60% dei componenti la compagine sociale, indipendentemente dalle quote di capitale 

detenute; 

c) le società di capitali in cui le donne detengano almeno i due terzi delle quote di capitale e 

costituiscano almeno i due terzi del totale dei componenti dell’organo di amministrazione. 
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La Tabella 9 mostra invece le imprese straniere, ovvero le imprese la cui partecipazione del 

controllo e della proprietà è detenuta in prevalenza da persone non nate in Italia. 

 

Tabella 7: le imprese giovanili nei vari Comuni e la loro incidenza sul totale 

Fonte ed elaborazione Camera di Commercio della Romagna – Forlì-Cesena e Rimini 

Tabella 8: le imprese femminili nei vari Comuni e la loro incidenza sul totale 

Fonte ed elaborazione Camera di Commercio della Romagna – Forlì-Cesena e Rimini 
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Per quanto riguarda invece le dimensioni delle imprese, calcolata in base al numero degli 

addetti, si rileva che la maggior parte delle imprese che compongono il territorio industriale 

delle Valli Marecchia e Conca è di piccole dimensioni (vedi Tabella 10). 

 

 

Come si può vedere, circa il 50% delle imprese possiede un solo addetto, mentre poco più del 

2% supera i 20 addetti. Va specificato la categoria “0 addetti” può riferirsi a imprese 

unipersonali oppure ad errori o ritardi nelle comunicazioni da parte degli imprenditori. 
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Tabella 9: le imprese straniere nei vari Comuni e la loro incidenza sul totale 

Fonte ed elaborazione Camera di Commercio della Romagna – Forlì-Cesena e Rimini 

Tabella 10: le imprese del territorio suddivise per classi di addetti 

Fonte ed elaborazione Camera di Commercio della Romagna – Forlì-Cesena e Rimini 
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L’ultimo dato analizzato riguarda l’anzianità delle imprese dei 18 Comuni analizzati. La Tabella 

11 fa riferimento all’anno in cui le imprese tuttora attive si sono registrate alla Camera di 

Commercio della Romagna. Come si può notare, la maggior parte delle imprese attualmente 

attive si è registrata negli ultimi anni, il che denota un ciclo di vita medio tendenzialmente breve 

che difficilmente supera i 10-12 anni. Va specificato che la tabella mostra un picco di iscrizioni 

avvenute nel 2010, ma ciò è dovuto esclusivamente al cambio di provincia di alcuni Comuni, 

molti dei quali facenti parte delle vallate di riferimento, e non ad un reale aumento delle 

iscrizioni. 

 

 

 

1.3. Gli esercizi turistici ed enogastronomici all’interno del territorio 

Eseguendo un approfondimento a proposito dell’ultima categoria di aziende analizzate, ossia 

le attività di servizi di alloggio e ristorazione, e suddividendo in maniera più precisa in classi e 

sottocategorie le varie tipologie di esercizio, si ottiene un quadro di notevole interesse. 

Ciò che risalta a prima vista è il numero elevato di attività per servizi di ristorazione come bar o 

ristoranti a dimostrazione del fatto che il settore dell’enogastronomia in Valmarecchia e 

Valconca, pur non essendo necessariamente quello più redditizio, è di certo molto presente. 

Per contro è molto basso il numero di alloggi ed in alcuni Comuni non risulta alcuna offerta per 

il pernottamento. 
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Tabella 11: le imprese del territorio suddivise per periodo di iscrizione alla Camera di Commercio 

Fonte ed elaborazione Camera di Commercio della Romagna – Forlì-Cesena e Rimini 
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2. Orientamento imprenditoriale: definizione e caratteristiche. 

 

Dopo aver descritto il tessuto economico nel territorio di riferimento si cercherà di definire il 

concetto l’orientamento imprenditoriale che è costituito dai processi, pratiche, attività 

decisionali che portano all’ingresso in un mercato, sia esso nuovo o già esistente (Lumpkin e 

Dess 1996, Rauch et al. 2009, Van de Ven e Poole 1995) ed è funzione di azioni deliberate di 

individui chiave, appunto gli imprenditori.  

Gli studiosi hanno individuato una serie di dimensioni chiave che caratterizzano l’orientamento 

imprenditoriale, come la propensione ad agire in maniera autonoma, la volontà di affrontare 

rischi e di innovare, la tendenza a rispondere in maniera più o meno aggressiva agli stimoli 

competitivi e la proattività verso le opportunità imprenditoriali. È utile precisare che tali 

dimensioni non debbano essere considerate con valori assoluti e che solo le imprese che 

presentano elevati livelli in tutte le variabili debbano essere considerate imprenditoriali e, 

soprattutto di successo. 

Altri studi hanno dimostrato, per esempio, che l’avversione al rischio, piuttosto che la 

propensione, apporta maggiori benefici per alcune imprese in determinate condizioni 

ambientali (Brockhaus 1980), o che alcune imprese ottengono prestazioni maggiori tramite 

attività di imitazione piuttosto che di innovazione (Nelson e Winter 1982). Per questo, tali 

variabili vanno considerate in un continuum, in diverse combinazioni tra loro, a seconda delle 

condizioni ambientali interne ed esterne all’impresa, e dalle opportunità presenti sul mercato 

(Cooper e Dunkelberg 1986, Shollhammer 1982).  

Di seguito è fornita una breve descrizione delle dimensioni dell’orientamento imprenditoriale. 

 

2.1 Autonomia imprenditoriale 

Quando si pensa alla figura dell’imprenditore, spesso si immagina un individuo capace di 

trasformare un’idea in un’impresa. È proprio in questa capacità di sviluppare idee creative e di 

concretizzarle in prodotti e servizi, senza sottostare a vincoli aziendali, che risiede il concetto di 

autonomia (Lumpkin e Dess 1996). Tuttavia, la capacità e, soprattutto, la possibilità di 

intraprendere azioni svolte a sviluppare le idee in maniera concreta sono distribuite in maniera 

eterogenea nelle imprese. Infatti, l’autonomia imprenditoriale può essere accentrata su uno o 

pochi individui, anche chiamato stile autocratico (Mintzberg e Waters 1985, Shrivastava e Grant 

1985), oppure nuove idee possono essere proposte da tutti i membri dell’impresa (stile 
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generativo) (Harts 1992), suggerendo una spinta imprenditoriale proveniente dal basso, e 

successivamente legittimata e concretizzata dall’approvazione della direzione. 

 

2.2 Propensione al rischio 

I primi studi sull’imprenditorialità definivano l’imprenditore come un individuo che lavora per 

sé stesso e che si assume un rischio personale nello svolgere le sue attività (Shane 1994). Il 

concetto di imprenditorialità e il suo legame con il rischio si è evoluto negli anni, fino a portare 

gli studiosi del tema a riformulare tale legame non in termini assoluti (ogni impresa presuppone 

qualche livello di rischio, ma non esiste un rischio considerato assoluto), ma in termini di 

propensione al rischio, ovvero la probabilità percepita dall’imprenditore di ricevere dei 

riconoscimenti a seguito del successo ottenuto in una situazione rischiosa (Brockhaus 1980, 

Lumpkin e Dess 1996). La propensione al rischio è un tratto individuale molto importante, 

perché individui più propensi a iniziare attività complesse e con probabilità alte di fallimento, 

percepiranno tale probabilità in maniera attenuata rispetto a individui che tendono a 

prediligere attività considerate più sicure. 

 

2.3 Innovatività 

Partendo dal concetto di innovazione come “creatività distruttiva” (Schumpeter 1942), come 

cioè l’introduzione di nuove combinazioni di conoscenza che portano alla creazione di nuovi 

prodotti, servizi e tecnologie, essa rappresenta una dei fattori più importanti 

dell’imprenditorialità (Hitt et al. 2001). Infatti, per definizione, la generazione di “qualcosa di 

nuovo” è uno degli elementi costitutivi di ogni attività imprenditoriale, con livelli di novità 

diversi (Hage 1980, Lumpkin e Dess 1996). In letteratura esistono molte classificazioni 

dell’innovazione, come, per esempio, l’innovazione può essere di prodotto-mercato o 

tecnologica di prodotto o di processo, radicale o incrementale (nuovi prodotti/servizi e nuovi 

mercati, o sviluppo e miglioramento di prodotti esistenti), del sistema, modulare o 

architetturale (Burns e Stalker 1966, Henderson e Clark 1990, Tushman e Anderson, 1986). 

Quello che accomuna queste classificazioni è il cambiamento, la generazione di qualcosa di 

nuovo, con vari livelli di complessità e novità, che promuova le attività dell’impresa nella quale 

l’innovazione è generata, incrementandone le prestazioni. Il successo delle attività 

imprenditoriali, quindi, si fonda sulla capacità dell’impresa di apportare un cambiamento nei 
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prodotti/servizi, o modalità di fare business, che consente loro di entrare in un mercato 

esistente o di crearne uno nuovo (Pérez-Luño et al. 2011). 

 

2.4 Proattività e aggressività competitiva 

Le due ultime dimensioni chiave dell’orientamento imprenditoriale, ovvero la proattività e 

l’aggressività competitiva, sono due concetti in passato considerati intercambiabili (Covin e 

Slevin 1989), ma che rappresento due aspetti chiave ben distinti per il successo di attività 

imprenditoriali. Infatti, da un lato, la proattività consiste nelle modalità con cui l’imprenditore 

anticipa e coglie le opportunità di entrare in un mercato, nuovo o esistente, dall’altro, 

l’aggressività competitiva si riferisce alle modalità con cui le imprese rispondono ai concorrenti, 

ai trend e alla domanda esistente nel mercato. In altre parole, la proattività riguarda l’attitudine 

a incontrare la domanda, l’aggressività competitiva significa competere per la domanda. Infatti, 

oltre alla spinta innovativa, l’imprenditore deve essere pronto ad anticipare le azioni future, in 

modo da cogliere opportunità imprenditoriali, non necessariamente legate alla corrente attività 

di business, che possano consentire all’impresa di entrare in nuovi mercati, sviluppare nuovi 

prodotti/servizi, e ottenere elevate prestazioni. Al contempo, l’imprenditore deve affrontare la 

concorrenza nell’entrare nel mercato, nello stabilite la sua posizione nel mercato e 

nell’ottenimento di prestazioni superiori alle imprese concorrenti (Lumpkin e Dess 1996). 

 

3. Ruolo dell’imprenditore per il successo dell’impresa 

 

Sebbene l’orientamento imprenditoriale viene esaminato ad un livello organizzativo, cioè 

dell’impresa, è opportuno sottolineare l’importanza di figure chiave che svolgono un ruolo 

propulsivo alle attività imprenditoriali, ovvero agli imprenditori. 

Ma quali sono le caratteristiche di un imprenditore? Studiosi del tema hanno avanzato negli 

anni diverse classificazioni per caratterizzare la figura dell’imprenditore e la sua influenza non 

solo sul successo dell’impresa ma anche sulla sua longevità (Baum e Locke 2004, Crant 1996, 

Gartner 1990, Bateman e Crant 1993, Zhao e Seibert 2006). All’interno di questa vasta 

letteratura, le cinque dimensioni della personalità (Big Five Personality Dimensions; Costa e 

McCrae 1985) costituiscono una classificazione molto spesso utilizzata per spiegare quali sono 

le caratteristiche di un imprenditore, quali sono cioè i suoi tratti distintivi che lo rendono tale 

(Zhao e Seibert 2006), come l’estroversione, la nevrosi, la piacevolezza, l’apertura alle nuove 
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esperienze e la coscienziosità. Nello specifico, gli imprenditori sono individui con spiccata 

apertura alle novità e estroversione dovuta alla loro spinta innovativa nel creare un nuovo 

prodotto/servizio e alla capacità, se non solo la necessità, di accentrare attorno a sé diversi 

soggetti economici di supporto alla propria attività imprenditoriale. Al contrario di altre figure 

aziendali, come i manager, il ruolo dell’imprenditore è propulsivo nei confronti delle attività di 

sviluppo della nuova impresa, o dell’evoluzione di una esistente, è proattivo nella ricerca di 

opportunità da cogliere e sfruttare nel raggiungimento dei propri obiettivi e ha la capacità di 

modificare il suo ambiente di riferimento tramite la sua azione (Crant 1996, Zhao e Seibert 

2006). Engle e i suoi colleghi (1997) scrivono dell’imprenditore come colui che è capace di 

creare qualcosa che va oltre la sua impresa, che influenza anche l’attività di altri attori con i 

quali egli entra in contatto. Un’altra dimensione è quella della nevrosi, definita come la reazione 

al cambiamento e all’adattamento (Costa e McCrae, 1992). Individui con alti livelli di nevrosi 

mostrano ansietà e vulnerabilità; al contrario individui con bassi livelli di nevrosi sono sicuri di 

sé e rilassati. Nonostante le responsabilità e l’impegno richiesto per svolgere attività 

imprenditoriali, studi hanno rilevato che tipicamente gli imprenditori hanno bassi livelli di 

nevrosi dovuta alla loro padronanza di sé e a una spiccata attitudine al controllo. Un’altra 

dimensione della personalità è quella della coscienziosità, definita come capacità di 

organizzazione, perseveranza, motivazione e impegno (Barrick & Mount, 1991, Costa e 

McCrane 1985). L’imprenditore è spesso un individuo con un elevato di bisogno realizzazione 

personale, di una predilezione per attività lavorative in cui risultato dipende unicamente dal 

proprio sforzo e dalle proprie capacità e da una forte motivazione nel raggiungere gli obiettivi 

che egli stesso si prefigge (Collins et al. 2004, Zhao e Seibert 2006). Infine, l’ultima dimensione 

della personalità è la piacevolezza, cioè l’attitudine alla cooperazione e alla generazione di 

relazioni interpersonali positive (Costa & McCrae, 1992; Digman, 1990). Nonostante questo 

tratto della personalità tende ad essere considerato una leva per il successo di un’attività 

imprenditoriale, livelli elevati di piacevolezza possono impedire il conseguimento di alcuni 

obiettivi durante le negoziazioni (Zhao e Seibert 2006). Data la natura dinamica e destrutturata 

del ruolo dell’imprenditore, studi hanno confermato come questa figura possegga una 

maggiore aggressività nelle relazioni di tipo professionale, rispetto ad altre figure aziendali, 

come il manager. Questo è anche dovuto non solo all’elevato rischio a cui fa fronte 

l’imprenditore nello svolgere le sue attività, ma anche ad una minore protezione legale e ad un 
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accesso alle risorse limitato, che lo portano a soffrire maggiormente per condizioni sfavorevoli 

ottenuti durante delle negoziazioni (Zhao e Seibert 2006). 

La breve analisi delle caratteristiche dell’imprenditore riportata sopra non deve essere 

interpretata in termini assoluti. Le attività imprenditoriali sono svolte da individui diversi che 

presentano vari livelli e combinazioni di tali dimensioni. Esse rappresentano una stilizzazione 

dell’individuo che svolge attività imprenditoriali, uno schema per la comprensione delle 

caratteristiche di soggetti innovativi. 

 

4. Il ruolo delle reti di imprese nel promuovere l’imprenditorialità. 

 

“L’innovazione non dipende solo dalla quantità di risorse disponibili e acquisibili dalle imprese, 

ma anche da altri aspetti che riguardano i meccanismi attraverso cui queste risorse vengono 

trasferite a livello territoriale” (Evangelista, Masciarelli e Cappiello 2016) 

I primi studi sul ruolo dell’imprenditore concettualizzavano tale soggetto economico in maniera 

distinta da altri processi sociali che avvenivano nel mercato/territorio. Tuttavia, l’analisi delle 

attività dell’imprenditore e della sua impresa hanno contestualizzato tale fenomeno all’interno 

di una rete di soggetti economici in relazione tra loro, che ne favoriscono (o inibiscono) il 

successo (Boso et al. 2013, Aldrich e Zimmer 1986, Hoang e Antoncic 2003). Infatti, data la 

vocazione innovativa delle nuove imprese e il dinamismo dei mercati, è sempre più necessario 

avvalersi di network esterni per alimentare l’apprendimento continuo e l’accesso a risorse 

critiche (Presutti, 2010, Zahra et al. 2000). In particolare, specialmente sul territorio Italiano, il 

locus dell’innovazione non risiede più nei laboratori di Ricerca e Sviluppo delle grandi imprese, 

piuttosto nelle nuove piccole imprese (start-up) che promuovono lo sviluppo di prodotti/servizi 

nuovi avvalendosi di una rete di attori a supporto. Ciò che consente alle nuove imprese di avere 

successo è la loro capacità di avvalersi e sfruttare il capitale sociale (Coleman 1988), che 

costituisce un lubrificante per le attività imprenditoriali su un territorio che sono votate 

all’innovazione (Laursen et al. 2012). Numerosi studi hanno attestato l’importanza delle reti 

d’imprese e gli effetti sulle prestazioni innovative delle stesse (Ahuja 2000; Brass et al. 2004; 

Powell 1996), dovuta alla flessibilità che imprese di piccole dimensioni hanno nel reperire 

conoscenza al di fuori dei propri confini, che consente loro di evolvere e innovare velocemente 

(Cooke, 2001; Dosi, 1988) e alle risorse alle quali i membri della rete possono accedere (Tsai e 

Ghoshal 1998). Le reti di imprese vanno, quindi, intese in senso ampio, non solo, cioè, relazioni 
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con fornitori, clienti, investitori, istituzioni, ma anche con impese concorrenti, le quali posso 

costituire una risorsa fondamentale che favorisce l’innovazione. Infatti, la spinta alla creazione 

di nuovi prodotti/servizi e la generazione di start-up può partire non solo da individui operanti 

all’interno di un’impresa già esistente, ma anche dalle relazioni con attori operanti in altre 

imprese esterne. 

Nella letteratura sull’imprenditorialità, tre sono gli elementi della rete che consentono alle 

imprese di prosperare: la natura delle relazioni tra le imprese della rete, le relazioni di rete 

come meccanismi di coordinamento e la struttura della rete stessa.  

 

a. La natura delle relazioni di rete e l’imprenditorialità 

Lo sviluppo di relazioni con altri soggetti economici e non, consente alle imprese di accedere a 

risorse fondamentali per la generazione di nuovi prodotti/servizi, attraverso l’apprendimento 

continuo (Burt 2005, Knoke 1990). In particolare, sono le risorse intangibili, come informazioni 

e conoscenza che svolgono un ruolo chiave nel successo di attività imprenditoriali e che 

vengono veicolate più facilmente attraverso determinati canali relazionali. L’importanza delle 

informazioni e della conoscenza sviluppata altrove, consente alle imprese di generare idee e 

cogliere opportunità di mercato (Birley 1985, Hoang e Antoncic 2003). Esistono varie tipologie 

di relazioni che un’impresa può sviluppare nel territorio e non (Brass et al. 2004, Padgett e 

Powell 2012). Oltre alle relazioni professionali, con fornitori, clienti, investitori e altri portatori 

d’interesse economico, tra gli individui che operano nelle imprese e tra gli imprenditori, 

possono svilupparsi relazioni di tipo personale, dette anche informali, che rappresentano un 

veicolo preferenziale per lo scambio di informazioni critiche per il successo delle imprese stesse 

perché fondate sulla fiducia reciproca (Burt 2005; Granovetter 1985, Lawson et al. 2009).  

 

b. Le relazioni come meccanismo di coordinamento 

Rapporti informali, personali e basati sulla fiducia costituiscono un potente meccanismo di 

coordinamento che favorisce lo sviluppo economico, specialmente all’interno di un territorio 

circoscritto perché favorisce lo scambio di informazioni rilevanti al successo dei membri della 

rete e scoraggia comportamenti opportunistici (Burt 1992, 2005; Lorenzen, 2001, Shane e 

Cable 2002). Infatti, non solo la creazione della relazione ma anche la qualità delle informazioni 

scambiate dipendono dalla fiducia e dalla reputazione delle parti (Shane e Cable 2002, Stuart 

et al. 1999). Fiducia e reputazione consentono alle imprese di anticipare le azioni future degli 
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altri membri della rete, riducendo la loro percezione del rischio legata allo scambio di risorse e 

al raggiungimento dei loro obiettivi imprenditoriali (Burt 2005, Uzzi 1997). La fiducia reciproca 

nelle relazioni di rete influenza anche la qualità dell’informazione scambiata (Hite 2005). In 

particolare, le informazioni scambiate tra imprese appartenenti ad una rete, tra le quali si sono 

istaurate relazioni di fiducia e informali, sono di natura più olistica, difficili da scambiare solo 

attraverso altri meccanismi formali, come il prezzo. Per esempio, nel caso dei rapporti di 

fornitura, le relazioni informali tra fornitori e imprese consentono di acquisire informazioni che 

vanno oltre il prezzo o le caratteristiche materiali e funzionali dei beni acquisiti (Uzzi 1997). 

 

c. L’effetto della struttura della rete sull’imprenditorialità. 

Non solo la dimensione relazionale della rete favorisce la generazione e il successo di attività 

imprenditoriali, ma anche la struttura della rete stessa. In altre parole, l’accesso a risorse e 

informazioni nella rete e funzione della posizione dell’impresa relativamente agli altri membri 

della rete (Lin 1999). Esistono una varietà di misure che mirano a spiegare la relazione tra la 

posizione degli imprenditori e/o delle loro imprese nella rete e le loro prestazioni. La 

dimensione del network, ovvero quante relazioni ha l’impresa con altri soggetti economici 

indica un maggiore probabilità all’accesso di risorse (Hansen 1995). La centralità dell’impresa 

rispetto alle altre imprese indica una capacità dell’impresa di controllare e usare risorse critiche 

(Powell et al. 1990).  Per esempio, imprese emergenti più periferiche che non hanno relazioni 

con investitori chiave hanno una posizione di svantaggio per via di uno scarso accesso a risorse 

fondamentali (Tsai 2001). Mentre dimensione e centralità misurano la quantità di risorse a cui 

un’impresa può accedere, è opportuno analizzare il ruolo della diversità delle risorse scambiate. 

Infatti, dato l’accesso a informazioni consentito dalle relazioni di rete, la diversità di queste 

informazioni stimola i processi creativi, la creazione di nuovi prodotti/servizi e favorisce lo 

sviluppo di attività imprenditoriali (Burt 1992, McEvily e Zaheer 1999). L’accesso a informazioni 

diverse è funzione della posizione dell’imprenditore/impresa nella rete. Imprese i cui contatti 

non sono connessi tra di loro beneficiano del vantaggio del broker, cioè hanno accesso a 

un’informazione non ridondante e possono influenzare la conoscenza scambiata (Burt 1992). 

Al contrario, imprese facenti parte di una rete molto interconnessa, possono ricevere 

informazione omogenea che piò rallentare i processi di creazione di nuovi/prodotti, cioè i 

processi innovativi (Burt 2005). 
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Il ruolo delle reti d’imprese è stato analizzato finora come determinante del successo delle 

attività imprenditoriali, perché consente l’accesso a risorse e informazioni, favorendo 

l’innovatività delle imprese, perché costituisce un importante meccanismo di coordinamento e 

perché favorisce il controllo su tali risorse e informazioni. Tuttavia, sono anche le attività 

imprenditoriali che determinano l’evoluzione e la trasformazione della rete nel tempo. Infatti, 

durante le interazioni con altre imprese, nuove opportunità di rete emergono e le relazioni 

precedenti possono consolidarsi o terminare, consentendo alla rete di cambiare la sua struttura 

in maniera evolutiva (Aldrich e Reese 1993).  

 

5. Considerazioni finali 

 

Questo lavoro non aveva la pretesa di predisporre un piano per lo sviluppo economico del 

territorio ricompreso tra le Valli Marecchia e Conca ma si è posto l’obiettivo di “fotografare” 

l’esistente per poi individuare alcune traiettorie in modo da orientare delle azioni mirate a 

favorire l’imprenditorialità.  

Come framework teorico utile a questo fine si è scelto l’orientamento imprenditoriale; questi 

dovrebbe sostenere l’attivazione di nuove iniziative e guidare le scelte strategiche, quindi far 

rendere al meglio le risorse locali disponili.  

Ad una prima analisi esplorativa Le Valli Marecchia e Conca mostrano alcune caratteristiche 

demografiche specifiche, come ad esempio una minore densità e in qualche caso una 

percentuale maggiore di popolazione anziana, ma non si discostano in maniera rilevante dal 

resto della Regione. 

Per quanto riguarda le imprese, invece, si registra un calo nei settori tradizionali, primo fra tutti 

quello delle costruzioni, ed una crescita, talvolta anche molto rilevante, nella fornitura di servizi.  

Il dato non stupisce e non differisce in maniera sensibile da quanto succede più in generale 

nelle economie avanzate.  

Due elementi invece devono essere presi in particolare considerazione riguardo alle imprese 

locali e sono le dimensioni che restano molto contenute e la vita media, anch’essa abbastanza 

ridotta; solo il 2,2% delle imprese esistenti ha più di 20 addetti e solo 16 imprese contano più 

di 100 addetti mentre il ciclo di vita, nella maggioranza dei casi, non supera i 10/12 anni.  

Come si diceva in precedenza, quello delle dimensioni ridotte è un aspetto che caratterizza 

tutto il sistema imprenditoriale italiano ma ciò non è motivo sufficiente per sottovalutarne le 
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conseguenze; se è vero che da più parti si sostiene (o si sosteneva) che la piccola impresa 

conserva forti capacità innovative ciò non toglie che l’impossibilità di investire le cifre 

necessarie per affrontare i mercati globali rischia di indebolire nel tempo le capacità 

competitive. Prova ne è il breve ciclo di vita delle imprese locali. 

L’orientamento imprenditoriale, soprattutto nella sua estensione “culturale”, può essere di 

aiuto perché, se compreso e coltivato, dovrebbe indurre ad affrontare le sfide complesse in 

maniera più razionale; spesso le imprese restano di dimensioni ridotte perché il fondatore o i 

fondatori non sono disponibili ad allargare la compagine societaria o decidere per alleanze 

strategiche più strutturate con altri. 

 

In prospettiva, una potenzialità di crescita imprenditoriale nelle valli Marecchia e Conca 

riguarda le attività legate ai luoghi; nelle Valli è significativa, infatti, la disponibilità di capitale 

naturale, culturale e relazionale. In questo senso, ad esempio, si stanno diffondendo e possono 

aumentare ulteriormente i servizi turistici di breve durata, per escursioni, visite e utilizzo 

condiviso delle strutture.  Si ricordi, ad esempio, il numero molto limitato di strutture ricettive 

per il pernottamento. 

Di nuovo, le ridotte dimensioni delle imprese obbligano a guardare a queste possibilità in 

maniera associata. La sfida imprenditoriale non è un’avventura solitaria, tanto più in un 

momento in cui la congiuntura economica e le nuove tecnologie tendono a favorire le 

aggregazioni o l’uso congiunto di piattaforme abilitanti; le variabili citate che definiscono 

l’orientamento imprenditoriale dovrebbero indirizzare i tentativi d’impresa verso modelli più 

compositi come le reti di impresa e comunque alleanze strategiche finalizzate a reperire 

maggiori risorse ed offrire soluzioni più complete. 

In questa ipotesi è necessario irrobustire i legami fiduciari in modo da aumentare la circolazione 

di conoscenza e delle opportunità di business e favorire la realizzazione di iniziative comuni. 

Un ruolo essenziale, in questo senso, è ricoperto dagli intermediari, pubblici o privati, perché, 

sfruttando una posizione di terzietà, possono aumentare la capacità di relazione, di 

assorbimento di nuova conoscenza, di ibridazione e condivisione delle risorse (sharing 

economy). 
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