Sociologia delle organizzazioni – Bonazzi – cap. 4
Gli studi organizzativi successivi ampliano ancora il concetto di organizzazione fino ad includervi, oltre alla burocrazia, il mercato delle reti. Viene superata l’ottica della singola organizzazione, concetto assai più vasto di quello di burocrazia. Ossia, si può parlare di organizzazione estendendo il concetto a realtà che nel senso comune non sono percepite come tali, come il mercato o le reti composte da singole organizzazioni, insomma, qualsiasi modello stabile di rapporti tra soggetti, siano essi individuali o collettivi. Stiamo parlando della scuola di pensiero chiamata ECT (economia dei costi di transazione), che studia le organizzazioni produttive e secondo la quale:

mercato e organizzazione non sono realtà contrapposte: tanto il mercato possiede qualche forma di organizzazione, quanto le organizzazioni possono avere al loro interno forme di mercato; 

Le organizzazioni non posseggono confini stabili individuabili in base ad un criterio univoco;

Le organizzazioni non possono essere studiate prescindendo  dal contesto istituzionale in cui sono inserite.

Fino agli anni settanta la concezione delle imprese era quella che esse producessero ed immettessero sul mercato una serie di beni con lo scopo di ottenere il massimo profitto. I loro confini erano ben individuabili a livello economico, tecnico, umano, finanziario. Avevano di norma una elevata verticalizzazione il cui massimo grado si aveva quando l’impresa era proprietaria dell’intero ciclo produttivo. Negli anni settanta, appunto, si affermano processi di deverticalizzazione consistenti nell’affidare ad altre imprese appalti di produzione di specifiche parti dei propri prodotti. Con l’outsourcing le imprese cominciano ad acquistare servizi e materiali all’esterno (perfino i settori di ricerca, sviluppo e creatività vengono dislocati!). E’ in questo contesto che prende forma l’ECT, che ha nell’americano Oliver Williamson (1930-vivente) il suo maggior esponente.

Secondo Williamson è sbagliato concepire l’impresa come un’entità la cui funzione principale è produrre, ma (conseguentemente al suo spacchettamento) bisogna considerarla come una una struttura di governo (governance) la cui funzione è quella di garantire contratti affidabili ed efficienti. La prima importante scelta che l’impresa deve effettuare è nell’alternativa tra pordurre al suo interno o acquistare sul mercato esterno (to make or to buy). Riprendendo un esempio di Smith, Williamson osserva che il problema non è quello di produrre quanti spilli a quale prezzo, ma piuttosto di come organizzare al meglio le diciotto distinte operazioni richieste per la produzione di spilli (governare la produzione nelle sue componenti). L’unità di analisi non è più il bene prodotto, ma la transazione, cioè qualsiasi forma di contratto che l’impresa può stipulare. Con questo si ridimensiona anche l’importanza della tecnologia nello stabilire i confini dell’impresa e l’idea che un ad un impianto produttivo debba corrispondere un solo proprietario o un solo fruitore.

Ma come si effettuano le scelte migliori? Si parte da due concetti fondamentali: la razionalità limitata  e l’opportunismo. Il primo è quello già definito da Simon e si riferisce ai limiti di conoscenza, lungimiranza, abilità tecniche e limiti di tempo per agire. L’opportunismo si riferisce al fatto che l’uomo è diretto al perseguimento dei propri interessi e in questo modo tenta normalmente di ingannare ed imbrogliare gli altri. Per combattere l’opportunismo è necessario uscire dai piccoli numeri, perché man mano che aumenta il numero dei soggetti interessati cresce la competizione e diminuisce la possibilità di nascondere informazioni. Naturalmente razionalità limitata ed opportunismo generano una diffusa incertezza e ciò fa sì che i contratti non possano mai essere completi perché è impossibile prevedere ogni situazione.

Williamson distingue tra costi di produzione e costi di transazione. I primi sono quelli inerenti ai processi di trasformazione fisica dei materiali. I secondi sono invece quelli necessari per stipulare e gestire un contratto e si pagano sia prima (cercare la controparte, condurre la trattativa e stipulare il contratto) che dopo la stipula (far rispettare il contratto, eventali vertenze, spese di controllo). I costi di transazione entrano in gioco nell’acquisto di qualsiasi bene e Williamson li considera metaforicamente come l’equivalente economico dell’attrito che caratterizza i sistemi fisici. L’esigenza di economizzare su questi costi rappresenta il problema centrale nel governare l’impresa. Dobbiamo aggiungere che i costi di transazione non sono solo economici, ma anche sociali (coinvolgono molti responsabili).

Dunque Williamson introduce tre variabili:

La tecnologia utilizzata per ottenere il bene o il servizio richiesto. Essa può essere generica o specialistica. Nel primo caso la scelta più conveniente è quella di rivolgersi al mercato e di acquistare il bene o il servizio da una impresa esterna che lo offra a prezzo concorrenziale (to buy). Nel secondo caso può essere conveniente per l’impresa possedere la tecnologia  ed utilizzarla per produrre al proprio interno (to make). Cioè si sostituisce al principio della contrattazione sul mercato  quello della disciplina degli impiegati in base ad un contratto d’impiego. Dunque l’impresa costruisce al suo interno una gerarchia di governo per garantire il controllo del processo produttivo in tutte le sue componenti (prestazioni). 

Mercato (to buy) e gerarchia (to make) rappresentano dunque i due poli possibili per le scelte possibili per un’impresa. Ad esempio, un’impresa che continuando a rivolgersi allo stesso fornitore lo pone in una posizione di privilegio, troverà conveniente acquistare il fornitore, piuttosto che tornare sul mercato a cercarne un altro (dal momento che c’è un rapporto in cui si è accumulato know how) operando una strategia di integrazione verticale. Si ha la situazione opposta (crisi della gerarchia) quando l’impresa decide di andare sul mercato a causa dei problemi che le derivano dalla sua eccessiva integrazione verticale (le crisi possono essere dovute a conflittualità, logiche corporative, ipertrofia burocratica) e va, così, a decentrare parte del processo produttivo a imprese esterne. Le situazioni intermedie, che possono essere più convenienti, sono le joint-ventures (forme di collaborazione temporanea su obiettivi comuni), i franchising (contratti tra due imprese formalmente indipendenti) e rapporti con una rete di imprese minori che una grande impresa ‘impresa madre) può ingaggiare.

In situazioni diverse, diversi sono gli strumenti per controllare che le transaioni giungano a buon fine: nelle situazioni di mercato puro lo strumento di controllo è il prezzo del bene, mentre nelle situazioni di produzione interna è la disciplina gerarchica. Nelle situazioni ibride, al fine di stabilire rapporti di fiducia, si può ricorrere alla selezione preventiva, a programmi di formazione guidata e continua, a forme di partecipazione agli investimenti.

