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LA QUESTIONE DELLA FIDUCIA E DELL’OPPORTUNISMO

A partire dagli anni ’70 tra gli economisti cresce l’interesse 
per il problema della fiducia e dell’opportunismo: l’ipotesi 
di fondo della teoria economica è che gli individui siano 
mossi dal desiderio di perseguire i propri interess i (self-
interest) ma questo non esclude che lo facciano 
ingannando gli altri.

Perché la vita economica quotidiana non è (generalmen te) 
caratterizzata da mancanza di fiducia e da comporta menti 
scorretti (uso della forza e della frode)? Come si spiega 
l’ordine nella vita economica?



Una prima risposta della teoria economica è: 
• le forze della concorrenza, in un mercato autorego lato, 
sono in grado di sopprimere la forza e la frode. 
• Il perseguimento dell’interesse economico è una att ività
civilizzata.

Questa idea mostra come la concezione iposocializza ta e 
ipersocializzata si completino a vicenda: gli attori  
atomizzati in mercati competitivi (visione iposocia lizzata) 
internalizzano in maniera così perfetta gli standard 
normativi di comportamento (visione ipersocializzat a) da 
garantire transazioni ordinate.

In realtà spesso gli attori economici si muovono in 
contesti di concorrenza imperfetta (piccolo numero di 
partecipanti, concorrenza debole) per cui non può e ssere 
semplicemente il meccanismo della concorrenza a 
scoraggiare l’opportunismo.



Vengono avanzate altre due spiegazioni

1) visione iposocializzata propria della nuova 
economia istituzionalista (O. Williamson): 

• I comportamenti scorretti vengono evitati perché al cune 
strutture istituzionali li rendono troppo “costosi” .

• Le istituzioni sociali hanno una funzione economic a 
precisa: scoraggiare i comportamenti scorretti. La loro 
esistenza viene spiegata in base a questo: sono sol uzioni 
efficienti al problema dell’opportunismo in quanto 
riducono gli incentivi a comportarsi scorrettamente .

• E’ una concezione iposocializzata perché riduce tutto  a 
meccanismi istituzionali e non considera il ruolo d elle 
relazioni concrete tra i soggetti.



2) Visione ipersocializzata (K. Arrow): 

Le strutture istituzionali non sono sufficienti.  P er ridurre 
la frode e l’uso della forza è necessario un certo l ivello 
di fiducia.

Per spiegare l’origine della fiducia si fa riferime nto alla 
moralità generalizzata, cioè a norme di comportamento  
internalizzate dai soggetti (perché lasciamo la manci a al 
ristorante?).

E’ una concezione ipersocializzata perché fa riferimen to 
a comportamenti automatici e generalizzati. Ma spes so 
essi non sono sufficienti a spiegare l’assenza di 
opportunismo.



3) Nozione di embeddedness utilizzata da Granovetter

Più che le strutture istituzionali o la moralità
generalizzata, sono le relazioni personali concrete  e le 
strutture di tali relazioni che hanno un ruolo impo rtante 
nel generare fiducia e nello scoraggiare la 
prevaricazione.



Si tratta di una spiegazione meno radicale delle du e 
precedenti per due motivi:

a) le reti di relazioni sociali penetrano in modo 
irregolare, a diversi livelli e in diversi settori della vita 
economica, per cui è sempre possibile che si 
verifichino comunque opportunismo o mancanza di 
fiducia.

b) Le relazioni sociali possono costituire una 
condizione necessaria per la fiducia e il 
comportamento corretto ma non sono sufficienti per 
garantirli e possono creare addirittura occasioni e  
mezzi per la prevaricazione.



I motivi per cui le relazioni sociali possono crear e 
occasioni e mezzi per la prevaricazione sono 
sostanzialmente tre:

a) La fiducia creata dalla relazioni sociali aumenta  le 
occasioni di prevaricazione (quando si crede in qua lcuno 
ci si mette in una posizione più vulnerabile)

b) L’uso della forza e la frode si ritrovano sopratt utto 
in gruppi legati da una forte fiducia interna (onor abilità
tra ladri) 

c) Il grado di disordine risultante dal ricorso alla  
forza e alla frode dipende in larga parte da come è
costruita la rete di relazioni sociali.



L’approccio basato sull’embeddedness al problema del la 
fiducia e dell’ordine nella vita economica si collo ca in una 
posizione intermedia tra la visione ipersocializzat a della 
moralità generalizzata e la visione iposocializzata d elle 
strutture istituzionali ����si incentra sull’analisi di modelli 
concreti di relazioni sociali.

Contrariamente a queste due alternative, essa non 
avanza previsioni di ordine o disordine universale ma 
assume che le caratteristiche particolari della str uttura 
sociale determineranno la configurazione che si ver rà a 
creare.



CRITICA DI GRANOVETTER ALLA TEORIA DI WILLIAMSON

Williamson ha elaborato la teoria dei “costi di tran sazione”.

Granovetter sostiene che la teoria di Williamson non 
considera l’importanza delle relazioni sociali esis tenti tra gli 
attori che sono presenti sul mercato.

Nella teoria di Williamson il mercato ricorda lo sta to di 
natura hobbesiano ����mercato atomizzato, concezione 
iposocializzata.
Granovetter sostiene invece che il mercato anonimo d ella 
teoria neoclassica è virtualmente inesistente e che le 
transazioni tra gli attori sono sempre radicate (em bedded) 
in connessioni sociali. Le stesse transazioni all’i nterno del 

mercato non approssimano lo stato di natura hobbesi ano.



Williamson sostiene che opportunismo e comportamenti  
scorretti vengono evitati trasferendo i rapporti ec onomici 
complessi all’interno dell’impresa (ricorso alla ge rarchia e 
non al mercato)

Granovetter dimostra invece che nel mercato è possibi le 
ritrovare un buon livello di “ordine” mentre all’int erno della 
gerarchia spesso vi è lo spazio per comportamenti 
scorretti. Ciò è determinato dalla presenza di relaz ioni 
sociali tra gli attori.



• Le reazioni d’affari sono mescolate a quelle socia li 
(rapporti tra uomini d’affari, reti di conoscenze n ei 
consigli di amministrazione, partecipazione a club,  
dispute tra imprenditori risolte senza l’uso di mez zi legali)

• Anche a livelli non dirigenziali i rapporti di 
conoscenza hanno un ruolo fondamentale (rapporti 
consolidati tra venditori e clienti, accordi inform ali, 
relazioni con imprese di subfornitura, caso dei dis tretti 
industriali)



Vantaggio della gerarchia sul mercato: la valutazio ne del 
lavoro e il controllo sul lavoro svolto, secondo 
Williamson , è più facile nel caso in cui si abbia un 
lavoratore assunto che nel caso in cui si ricorra a i servizi 
di soggetti esterni all’impresa.

Secondo Granovetter , invece:
• le informazioni sui dipendenti vengono trasmesse an che 
da un’impresa all’altra perché gli imprenditori si 
conoscono
• all’interno della propria azienda spesso non è facil e 
valutare il lavoro dei dipendenti o i costi necessa ri ad una 
specifica attività perché vi sono relazioni sociali t ra i 
soggetti
• la presenza di una rete di relazioni sociali tra i dipendenti 
di una medesima azienda rende più difficile l’eserci zio del 
controllo e dell’autorità al suo interno.



Williamson sovrastima di molto l’efficacia del poter e 
gerarchico ���� è insostenibile la concezione 
ipersocializzata secondo cui gli ordini ottengono 
facilmente obbedienza all’interno di un’organizzazi one 
gerarchica. 

Per la creazione dell’ordine nella vita economica s ono più
importanti le relazioni sociali tra imprese dell’au torità
interna all’impresa.



Due limiti della visione strumentale-riduzionistica
dell’azione:
1. troppo incentrata sugli interessi individuali de gli attori
trascurando gli effetti delle relazioni interperson ali 
orizzontali (fiducia e cooperazione) e verticali (p otere e
accondiscendenza)
2. anche laddove fosse possibile trovare contesti n ei 
quali il modello dell’attore razionale rende conto degli 
effetti d’interazione sociale, non sarebbe verosimi le 
spiegare tali contesti con il solo modello strument alista
d’attore ���� bisogna fare riferimento a fattori di contesto 
più ampi.



Gli incentivi individuali non riescono a spiegare i l modo in 
cui istituzioni separate, come il mercato del lavor o e la 
sfera della socializzazione espressiva si vengono a d 
intersecare.

L’interazione sociale si basa su un mix di motivi, per cui 
non è possibile descrivere i comportamenti degli att ori in 
base al solo principio del self-interest.

Le relazioni orizzontali sono legate al problema de lla 
fiducia o della solidarietà ���� vengono prodotti 
orientamenti cooperativi.

Le relazioni verticali sono veicolate dal potere ���� vengono 
prodotti atteggiamenti di predominio e di 
accondiscendenza.



Potere e fiducia pongono problemi analitici difficilmente 
superabili dalla teoria della scelta razionale e da l 
principio del self-interest à non viene chiarito com e i 
contesti superindividuali determinano i parametri d i 
definizione del self-interest.

Secondo Olson, attori razionali sono indotti al free-riding
dalla stessa struttura degli incentivi individuali ���� questo 
vale anche nel caso dei rapporti di mercato ���� innata 
tendenza all’opportunismo e all’inganno.

In realtà, ciò che accade è che la gente si fida: la  fiducia 
produce un esito collettivo migliore dell’interesse  
razionale.
[Ovviamente sono molto importanti anche la sfiducia  e la mancanza di 
cooperazione]



Un compito centrale della sociologia economica è
chiarire le circostanze grazie alle quali gli attor i possono 
mettere da parte le diffidenze e i sospetti che sec ondo la 
teoria dell’azione razionale dovrebbero assumere ���� si 
tratta insomma di cogliere la collocazione sociale 
dell’individuo e l’insieme di condizionamenti cultu rali ai 
quali siamo sottoposti.

In sintesi, “ il più delle volte gli attori si comportano 
sulla base di precise concezioni circa l’azione più
appropriata e norme e convenzioni condivise vengono  
elaborate, apprese e assorbite all’interno di defin iti 
gruppi sociali, secondo meccanismi esplicitamente 
svincolati dal perseguimento razionale del proprio 
interesse ” ���� ruolo delle norme sociali.



L’esito delle relazioni interpersonali, oltre che d alla 
storia pregressa degli attori, dipende anche dalla 
struttura del reticolo che ingloba entrambi gli att ori ���� il 
grado di intensità facilita la diffusione a terzi di  
informazioni sull’eventuale comportamento  
opportunistico.

Per quanto riguarda i reticoli, il problema da spie gare è
quello relativo ai confini sociali: come si forma u n 
reticolo sociale? Come si collegano tra loro i reti coli 
sociali? Così per esempio, un reticolo caratterizzat o da 
legami forti (sette religiose, strutture sociali cl aniche) 
configura strutture sociali altamente differenziate , nelle 
quali la circolazione delle informazioni è difficolt osa e 
quindi molto oneroso realizzare delle transazioni.



In sostanza, il potere deriva dalla combinazione di  
definite caratteristiche della struttura sociale co n una 
capacità di azione strategica: l’imprenditore quindi  riesce 
a sfruttare la struttura sociale ed economica 
frammentata, essendo in possesso di spiccate doti 
cognitive.

Unire l’ottica micro e quella macro: come le azioni 
individuali (condizionate da incentivi, fiducia, 
cooperazione, accondiscendenza, potere) e le norme e 
identità che condizionano tali stati e azioni, siano  
influenzate da più ampie configurazioni istituzional i che 
a loro volta contribuiscono a formare.



In sintesi, secondo Granovetter affinché si stabilisc a un 
clima fiduciario e cooperativo, non è sufficiente la  
presenza di strutture associative e elevata parteci pazione 
(non basta il capitale sociale). Importa la funzion e di 
accoppiamento tra reticoli o istituzioni discrete s volta dai 
legami trasversali e, in particolare, la loro capac ità di 
costituire dei canali mediante cui attori strategic i 
(imprenditori) riescono a far leva su legami deboli  
trasversali ai segmenti, per creare entità sociali p iù ampie 
dall’unione di risorse precedentemente sconnesse.

���� notare due punti di vista: la frammentazione è un 
vantaggio per l’attore strategico, mentre l’esito o ttimale è
il superamento della frammentazione.



Si possono distinguere tre tipi di strutture:
¥ strutture altamente disaccoppiate, prive di legami  
trasversali, che alimentano i conflitti e non si pr estano a 
trasformarsi in entità sociali più ampie;
¥ strutture debolmente accoppiate, atte a soluzioni 
consensuali dei conflitti e che facilitano l’azione  
strategica di imprenditori sociali volta all’accumu lazione 
di potere o alla formazione di più ampie entità socia li;
¥ strutture altamente accoppiate, con quasi assenza di 
struttura e favorevoli alla formazione di fiducia, ma 
inadatte alla centralizzazione del coordinamento.


