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1. – Vari tipi d’impresa.
A partire dagli ultimi decenni del secolo scorso gli economisti hanno via via elaborato una teoria riguardante l’impresa «in generale», come se una tale teoria potesse valere per le imprese di ogni tipo – per la grande impresa industriale come per la piccola bottega commerciale, per la grande azienda agraria come per la piccola azienda condotta da un coltivatore diretto e dalla sua famiglia. Vero è che, di fatto, man mano si è venuto a riconoscere che le aziende agrarie, grandi e piccole, richiedevano analisi particolari, che venivano lasciate a specialisti – gli economisti agrari. Vero è che non mancavano altri specialisti – studiosi di tecnica aziendale e commerciale – che esaminavano e descrivevano le caratteristiche di particolari tipi d’impresa. Tuttavia, questi studi avevano carattere essenzialmente descrittivo e restavano in gran parte fuori della teoria tradizionale, la quale, più o meno esplicitamente, si riferiva all’impresa industriale «in generale». Ma neppure una tale limitazione (impresa industriale) poteva accrescere in misura sensibile l’efficacia interpretativa di uno schema teorico che, per voler abbracciare troppo, finiva con l’abbracciare assai poco. Per di più, le ipotesi tradizionalmente poste alla base dell’analisi teorica e particolarmente l’ipotesi della massimizzazione dei profitti in un dato momento, supposte costanti le tecniche produttive e la domanda, apparivano sempre più deboli: in un mondo economico caratterizzato da incessanti mutamenti tecnologici e da una quasi continua espansione produttiva, quelle assunzioni «statiche» o «istantanee» rendevano molto modesta l’efficacia interpretativa della teoria tradizionale dell’impresa.
Nel periodo fra le due guerre comincia a svilupparsi una corrente nuova, prima sul piano empirico, poi anche sul piano teorico: contributi notevoli furono portati, negli Stati Uniti, da istituzioni di ricerca come la Brookings Institution e poi da iniziative pubbliche, come il Temporary National Economic Committee (l’ampio materiale empirico raccolto in tale circostanza non è stato ancora pienamente sfruttato) e, in Inghilterra, da gruppi di ricerca universitari, come il gruppo di Oxford. In questo dopoguerra il numero delle analisi teoriche ed empiriche sulle imprese industriali, e particolarmente sulle grandi imprese industriali, è andato e tuttora va rapidamente crescendo, anche nel nostro Paese. E viene sempre più avvertita l’esigenza di tener conto, negli schemi teorici, delle caratteristiche proprie della moderna società per azioni, la quale oramai costituisce la forma tipica della grande impresa industriale moderna.
2. – Le società per azioni.
Diversi problemi particolari alle società per azioni, che solo negli ultimi decenni sono stati posti in discussione, erano già stati esattamente visti un secolo fa da Carlo Marx:
1) «Che l’anima del nostro sistema industriale non sono i capitalisti, ma i manager industriali, è stato già messo in rilievo dal signor Ure (nell’opera: Philosophy of Manufactures, pubblicata nel 1832)»
.
2) «(Con lo sviluppo della società per azioni) il lavoro di direzione si separa completamente dalla proprietà del capitale»; «il capitalista che agisce di persona viene sostituito da un semplice dirigente, amministratore di capitali altrui, e il capitalista proprietario diventa un semplice capitalista monetario»
.
3) «Nelle società per azioni (...) accanto e al di sopra del dirigente effettivo si presentano una quantità di consiglieri di amministrazione e di controllo, per i quali in realtà amministrazione e controllo diventano un pretesto per depredare gli azionisti e arricchire se stessi». A questo proposito Marx mette in rilievo il fenomeno – che ai suoi tempi è appena agli inizi – delle «direzioni incrociate» (in inglese: «interlocking directorates»), che consiste nella presenza di personaggi influenti nei consigli di amministrazione di svariate società per azioni
.
Quasi trent’anni fa Burnham ha sviluppato, a suo modo, il primo punto; il secondo punto (separazione fra proprietà e direzione) ed il problema dei possibili abusi degli amministratori delle società per azioni sono stati ampiamente discussi da Berle e Means quasi quaranta anni fa. In anni recenti tutti questi temi, ed altri, sono stati variamente dibattuti da numerosi studiosi - economisti e giuristi. In particolare, i giuristi moderni, nel discutere gli abusi che si verificano nelle moderne società per azioni, osservano che i dirigenti sono divenuti, in pratica, un gruppo autonomo, essendo puramente formale il controllo esercitato dagli azionisti; ed osservano che, alla radice della questione, sta il fatto che la società per azioni in ultima analisi è proprietaria di se stessa; gli azionisti hanno solo il diritto di partecipare agli utili, i quali peraltro sono controllati e amministrati a discrezione del gruppo dei dirigenti e dei tecnici.
Non c’è dubbio che, perfino in Paesi che si sono dati una seria legislazione rivolta a controllare le deliberazioni dei gruppi che sono al vertice delle società per azioni, gli abusi dei dirigenti a danno degli azionisti sono tutt’altro che rari; essi sono anche più frequenti in Paesi, come il nostro, che una tale legislazione ancora non hanno
.
Si pone allora la domanda: perché, nonostante gli abusi, le società per azioni, nel complesso, si sono dimostrate potenti agenti dello sviluppo produttivo? Si è tentati di rispondere: la ricerca del massimo profitto ha fornito e fornisce la spinta necessaria. Si pone quindi una seconda domanda: perché mai i manager dovrebbero massimizzare i profitti? Nell’interesse di chi? Di «capitalisti monetari» assenti, ignoti e privi di poteri di controllo? E se i dirigenti non sono interessati alla massimizzazione dei profitti, che andrebbero in gran parte a beneficio di persone sconosciute e impotenti, chi li frena dal depredare sistematicamente gli azionisti? Questo secondo gruppo di quesiti ha un’essenziale rilevanza per l’assunzione che l’obiettivo primario dell’impresa consista proprio nella massimizzazione dei profitti. Se cade questa assunzione, non si comprende come si possa elaborare una teoria economica dell’impresa. E ci si trova di fronte a un numero indefinito e indeterminato dei più diversi obiettivi: prestigio, pubblica rispettabilità, «servizio pubblico», desiderio di carriera da parte dei manager o altri consimili obiettivi.
E’ possibile riconoscere l’esistenza di svariati obiettivi particolari e subordinati, di carattere non propriamente economico; ma se si esclude l’esistenza di un obiettivo dominante, di carattere economico, si deve rinunciare a una qualsiasi teoria economica dell’impresa. Una tale rinuncia, tuttavia, sarebbe chiaramente assurda: l’impresa, e particolarmente la grande impresa organizzata nella forma di società per azioni, costituisce una componente essenziale della vita economica contemporanea.
Come conseguenza, la maggior parte degli economisti è rimasta fedele all’assunzione della massimizzazione del profitto, anche nel caso della grande società per azioni. Tuttavia, alcuni economisti (fra cui sono Baumol, Marris, Galbraith) hanno abbandonato questa assunzione per introdurre quella della massimizzazione delle vendite (o, più precisamente, del relativo saggio di sviluppo), col vincolo del raggiungimento di un profitto minimo. Senza dubbio una tale assunzione formalmente può sostituire quella tradizionale in una teoria economica dell’impresa; si tratta però di vedere se questa sostituzione è giustificata.
3. – La massimizzazione dei profitti e la massimizzazione delle vendite.
Gli economisti che hanno adottato la seconda assunzione (massimizzazione delle vendite) insistono sull’idea che questo obiettivo non coincide con quello che consiste nella massimizzazione dei profitti; essi, tuttavia, si sono limitati ad affermare in modo reciso che i due obiettivi sono diversi, senza cercare di dimostrare la loro tesi (salvo Marris, che ha cercato di dimostrarla in modo formale e, a parere di chi scrive, insoddisfacente).
La tesi qui proposta è che, nel lungo periodo, i due obiettivi coincidono: i gruppi che dirigono le società per azioni normalmente si sforzano di massimizzare i profitti totali nel lungo periodo come mezzo per rendere massimo lo sviluppo delle vendite.
Prima di cercare di dimostrare questa tesi, conviene sgombrare il campo da due equivoci preliminari.
Primo. Quando si parla di «massimizzazione del profitto» non è lecito riferirsi soltanto alla massimizzazione «istantanea» – o «di breve periodo» – postulata dai teorici dell’analisi marginale; né è lecito considerare questa massimizzazione come logicamente equivalente a quella relativa alla massimizzazione dei profitti nel lungo periodo. Come si vedrà, le due assunzioni normalmente hanno conseguenze divergenti.
Secondo. Nell’assumere che l’impresa massimizzi i profitti nel lungo periodo, conviene precisare che tale massimizzazione riguarda i profitti totali e non il saggio del profitto; tuttavia, deve essere rispettato il vincolo che ciascun progetto d’investimento consenta di ottenere un saggio di profitto pari almeno al «costo del capitale monetario» (che in una prima approssimazione si può supporre eguale al saggio dell’interesse più gli oneri fiscali e quelli relativi agli intermediari). Per chiarire questo punto, si supponga che all’impresa si presenti la possibilità di compiere un investimento addizionale di 1.000 che dia un profitto di 100 oppure un investimento addizionale di 2.000 che dia un profitto di 140. L’ammontare complessivo del profitto è maggiore in questo secondo caso, ma il saggio del profitto qui è del 7 per cento, mentre nel primo è del 10 per cento. Se il «costo del capitale monetario» è dell’8 per cento, l’impresa deve preferire il primo investimento, sebbene ottenga un profitto totale minore. (Naturalmente, il vincolo non diventa operante se, dati i fondi investibili, tutti i progetti d’investimento che possono essere finanziati con questi fondi dànno un profitto maggiore di quel minimo). E’ probabile che Baumol, il quale dichiara di aver desunto la sua ipotesi della massimizzazione delle vendite col vincolo del profitto minimo da esperienze concrete di consulenza aziendale, abbia in mente il vincolo di cui si è detto. Esso, tuttavia, qualifica, ma non è affatto in contrasto con l’ipotesi della massimizzazione dei profitti totali (nel lungo periodo).
Dobbiamo ora chiarire tre questioni: 1) perché la massimizzazione dei profitti nel breve periodo normalmente diverge da quella di lungo periodo; 2) quale interesse hanno gli amministratori nel cercare di rendere massimi i profitti nel lungo periodo; 3) perché questo obiettivo coincide con quello del massimo sviluppo delle vendite.
L’imprenditore che adotta come suo motto il carpe diem rende massimi i profitti nel breve periodo, anche se ciò danneggia i profitti nel lungo periodo. L’oste che si trova, isolato, in una strada di campagna fa pagare i prezzi più alti possibili, senza preoccuparsi né per i concorrenti né per i clienti, che quasi certamente non rivedrà più. Questo è uno dei pochi casi in cui la massimizzazione di breve periodo può anche coincidere con quella di lungo periodo; ma perfino in questo caso, se il nostro oste esagera, può vedere sorgere nelle vicinanze altre osterie; o può farsi una nomea così negativa e così diffusa da veder gradualmente diminuire perfino quelli che erano clienti occasionali. Anche in questo caso, allora, la massimizzazione di breve periodo diverge da quella di lungo periodo.
La politica del carpe diem può essere adottata dallo speculatore di borsa che riesce, attraverso una scalata, ad accaparrarsi il controllo di una società per azioni, con la quale, tuttavia, egli non «si identifica»: ne spreme le possibilità di guadagno nel breve periodo e poi vende le azioni. Personaggi di questo tipo sono considerati avventurieri ed anche disprezzati dagli industriali «seri» – quelli che s’identificano con la società in cui operano. Siamo qui nel campo dei veri e propri abusi.
Un’altra rilevante fonte di abusi è costituita dalla pratica delle partecipazioni incrociate e dalle società finanziarie, che rendono fittizia l’autonomia di determinate società: il gruppo dirigente della società che controlla le altre può scremare i migliori affari delle società controllate, ovvero può imporre a queste prezzi molto elevati di prodotti che ad esse eventualmente forniscono.
Una terza fonte di abusi è costituita dalle «direzioni incrociate» – il fenomeno dell’ubiquità di alcuni personaggi influenti. Questo fenomeno può avere diversi motivi. Il gruppo dirigente coopta un personaggio influente: 1) perché la sua esperienza in quel ramo di affari è considerata utile alla società; 2) perché può servire da «copertura» politica (in senso lato); 3) perché può facilitare l’accesso a fonti di credito; 4) perché può aiutare a raggiungere un accordo di fatto con una società concorrente; 5) per nepotismo. Alcune di queste motivazioni sono chiaramente in contrasto con gl’interessi economici degli azionisti; altre invece non lo sono, o non lo sono necessariamente: sebbene possano divergere dalla convenienza economica generale, esse sono conformi ad una esigenza di sicurezza e quindi ad una politica che mira a massimizzare i profitti nel lungo periodo.
Che cosa significa dunque una tale politica? Significa, normalmente, la rinuncia ad un profitto relativamente elevato in un periodo breve – diciamo in un anno – per non indurre i clienti a rivolgersi ad altri offerenti e per non indurre nuovi offerenti ad entrare nel mercato: si rinuncia alla possibilità di ottenere alti profitti di periodo breve perché questa possibilità, se sfruttata, ridurrebbe i profitti nel periodo lungo. (Il fondamento razionale di questa politica può essere illustrato dal detto inglese «it pays to be honest»).
Quale interesse hanno gli amministratori a cercare di rendere massimi i profitti di lungo periodo? E perché questo obiettivo coincide con quello del massimo sviluppo delle vendite? Si tratta di due quesiti fra loro interconnessi.
Non tutti gli amministratori hanno quell’interesse: i finanzieri-speculatori, come si è visto, non l’hanno. L’hanno invece gl’industriali «seri», quelli che «s’identificano» con l’impresa che dirigono (l’espressione è usata da Simon e da Galbraith). Essi sono indotti a massimizzare i profitti nel lungo periodo sia per un interesse pecuniario diretto, sia, e ancor più, per ragioni di sicurezza, di autonomia e di potere. In ultima analisi l’obiettivo in discussione implica una logica che condiziona la condotta dell’intero gruppo dirigente: diviene un obiettivo della società, non dei singoli.
L’interesse pecuniario diretto proviene, alternativamente o congiuntamente, da due fonti: gli amministratori sono spesso anche azionisti, anche se per quote relativamente piccole; ancora più spesso, gli amministratori partecipano ai profitti, o con remunerazioni che in parte sono direttamente collegate con l’andamento dei profitti medesimi o attraverso gratifiche e altri emolumenti. Ora, quelle remunerazioni e gratifiche sono decise, in sostanza, dagli amministratori medesimi, i quali, nel ripartire gli utili, possono fare la parte del leone. Le difese legislative, per quasi unanime riconoscimento dei giuristi, sono molto deboli, anche se le situazioni nei diversi Paesi sono diverse. In effetti, le stesse remunerazioni fisse dei dirigenti sono, di regola, molto elevate: esse in realtà incorporano una parte degli extra-profitti di monopolio o di oligopolio delle grandi imprese e servono, più che a fini propriamente economici, a qualificare lo status (come dicono i sociologhi) dei dirigenti: in questo modo, entro certi limiti, divengono quasi una necessità del sistema.
Nel complesso, tuttavia, non sembra che una tale condotta incida, o almeno che incida in misura rilevante, sulla capacità di espansione delle grandi imprese. Il fatto è che il motivo principale della massimizzazione di lungo periodo dei profitti non sta nell’interesse pecuniario dei dirigenti; il motivo principale sta nel fatto che i profitti costituiscono la fonte primaria del finanziamento dello sviluppo; e lo sviluppo è, di norma, desiderato dai dirigenti, perché, attraverso lo sviluppo dell’impresa in cui operano e con la quale «s’identificano», essi possono acquistare o accrescere il proprio prestigio, la propria influenza e perfino il proprio «potere» nella società civile; possono migliorare le loro possibilità di carriera all’interno dell’impresa; e possono conservarsi in quanto gruppo dirigente autonomo. Se infatti l’impresa cessa di svilupparsi, o tende a svilupparsi ad un saggio sensibilmente minore di quello al quale si sviluppano le grandi imprese rivali, cresce il rischio di scalate in borsa da parte di gruppi finanziari o il rischio che la società venga incorporata da altre imprese, più dinamiche. Se uno dei due rischi si verifica, il gruppo dirigente perde la sua autonomia e, con l’autonomia, perde tutto il resto. L’obiettivo di massimizzare i profitti come mezzo per rendere massimo lo sviluppo è dunque necessario per la stessa sopravvivenza del gruppo dirigente in quanto tale. Se questo è vero, ci si deve attendere che l’obiettivo della massimizzazione dei profitti si trovi associato con la politica di rendere massima la quota dei profitti non distribuiti ed investiti nell’impresa. Questo è appunto ciò che, a quanto pare, normalmente accade
.
A quali condizioni, tuttavia, i due obiettivi di massimizzazione (profitti e sviluppo) coincidono?
Normalmente il gruppo dirigente di una società per azioni cerca di finanziare gl’investimenti per quanto possibile con fonti interne, ossia con i profitti correnti e con le riserve (alimentate dai profitti passati); nel ricorrere a fonti esterne, si sforza di evitare, almeno come regola, che l’indebitamento superi una determinata quota degli investimenti totali. Il gruppo dirigente si comporta così perché l’indebitamento esterno comporta rischi e controlli crescenti: un indebitamento esterno troppo elevato può risolversi nella perdita della sua autonomia se l’impresa è assorbita da altre, ovvero può risolversi in una riduzione della sua autonomia, se i creditori chiedono, per garantirsi, controlli sulla gestione. Segue da tutto ciò che la massimizzazione del profitto è la condizione per rendere massimi gl’investimenti e quindi lo sviluppo nel lungo periodo. D’altra parte, dato il volume dei profitti, gl’investimenti e quindi il saggio di sviluppo delle vendite sono tanto maggiori quanto minore è la quota dei profitti totali che il gruppo dirigente è obbligato – dalle consuetudini e dalle condizioni del mercato finanziario – a distribuire sotto forma di dividendi. Un tale ragionamento, tuttavia, presuppone assenza di limiti sul piano degli sbocchi: più l’impresa produce, più vende. Può darsi che la congiuntura generale sia favorevole e che l’impresa riesca a vendere senza difficoltà tutto quello che, dati i fondi investibili e data quindi l’espansione della capacità produttiva, può produrre. Ma non necessariamente le cose vanno così lisce. Può accadere, allora, che l’impresa, con i profitti di cui dispone e con l’integrazione di finanziamenti esterni (nei limiti in cui questi non comportano rischi gravi), sia in grado di compiere investimenti per un volume maggiore di quello che sarebbe giustificato dall’andamento della domanda del prodotto o dei prodotti considerati. In questo caso, il gruppo dirigente ha diverse vie da seguire, in modo alternativo o complementare:
1) «premere» sulla domanda con campagne pubblicitarie e con campagne di promozione delle vendite, all’interno e all’esterno (dal punto di vista aziendale, le spese per pubblicità – almeno quelle di straordinaria amministrazione – sono equiparabili ad investimenti);
2) lanciare nuovi prodotti;
3) usare i profitti disponibili per costituire nuove società o per acquistare partecipazioni azionarie in altre società, con lo scopo di giungere a controllarle, a fini di integrazione verticale o orizzontale, ovvero col solo scopo di avere nuove fonti di guadagno;
4) compiere altri impieghi puramente finanziari (inclusi depositi presso banche);
5) usare i profitti in impieghi «improduttivi» per l’economia considerata nel suo complesso anche se vantaggiosi per l’impresa (o per lo stesso gruppo dirigente): esportazioni di capitali, acquisto di giornali, finanziamento di partiti politici, e così via;
6) distribuire dividendi maggiori del minimo imposto dalle consuetudini e dalle condizioni del mercato finanziario. In questo modo siamo giunti a considerare i due limiti fondamentali allo sviluppo di una grande impresa: il limite dato dal volume dei profitti e il limite dato dalla domanda. Il primo limite va associato all’altro, ricordato dianzi: l’esigenza di distribuire almeno una quota minima dei profitti sotto forma di dividendi
.
Gli azionisti hanno la vista corta, appunto perché essi non «s’identificano» con l’impresa; ed è probabile che, se potessero scegliere, molti di essi, forse la maggior parte, preferirebbero una distribuzione più generosa di dividendi nel breve periodo. Ma gli amministratori, che hanno il coltello dalla parte del manico, sono contrari a questa politica: essi la perseguono solo se costretti, dopo aver sperimentato le altre alternative (almeno, determinate altre alternative). Essi preferiscono la via del massimo sviluppo: quando i profitti (integrati da un ricorso «normale» a fonti esterne) consentono investimenti in eccesso a quelli che farebbero crescere la capacità produttiva in proporzione all’espansione della domanda, essi cercano con vari mezzi di accrescere le vendite anche oltre il saggio di sviluppo consentito spontaneamente dal mercato in espansione. La prima via che gli amministratori seguono per stimolare le vendite è la pubblicità (se la società produce beni di consumo), ovvero una campagna di promozione delle vendite fondata su altri mezzi. La seconda via è il lancio di nuovi prodotti o la modificazione (formale o sostanziale) delle merci già prodotte. In entrambi i casi si investono profitti correnti in vista di maggiori profitti futuri.
Possono gli amministratori trovare conveniente di ridurre i prezzi allo scopo di far crescere le vendite?
In via generale, a questa domanda si può rispondere negativamente: se i costi totali medi non sono diminuiti, all’impresa non conviene ridurre i prezzi: la riduzione dei prezzi riduce i profitti, e ciò riduce la capacità di espansione dell’impresa nel lungo periodo.
Potrebbe la riduzione dei prezzi far crescere le vendite più rapidamente dei costi totali, con la conseguente espansione dei profitti? La risposta è negativa: l’impresa, infatti, avrebbe fatto bene a fissare fin da prima prezzi più bassi se avesse previsto questa conseguenza sulla base dei dati a sua conoscenza. Ma può darsi che una tale conseguenza sia possibile e sia prevista dall’impresa, la quale, tuttavia, si rende conto che l’effetto sarebbe di breve durata: le imprese rivali ridurrebbero a loro volta il prezzo del prodotto o di prodotti simili e le vendite, in un primo tempo accresciute, tornerebbero a diminuire (o tornerebbe a diminuire il saggio di sviluppo); le imprese rivali potrebbero addirittura passare al contrattacco e ridurre i prezzi anche di più.
Considerata la molteplicità dei possibili impieghi dei profitti, non si vede come possa convenire agli amministratori rinunciare deliberatamente a profitti più elevati: se questi profitti superano le esigenze di autofinanziamento, ci sono gl’impieghi finanziari. Alcuni di questi impieghi sono, per così dire, necessari: le riserve, in una certa misura, consistono di attività puramente finanziarie. Altri impieghi, invece, come quelli usati per costituire nuove società o per cercare di assicurarsi il controllo di società già esistenti, sono discrezionali. Altrettanto discrezionali sono gl’impieghi finanziari rivolti a procurarsi nuove fonti di guadagno o gl’impieghi volti a fini non propriamente economici.
Obiettivi non economici senza dubbio sono effettivamente perseguiti dalle grandi società per azioni: questa osservazione, sempre più evidente, ha contribuito a spingere alcuni economisti ad abbandonare l’ipotesi tradizionale della massimizzazione dei profitti – un’ipotesi che, essendo tradizionalmente riferita ad un irrealistico quadro «statico», aveva già dato luogo ad una diffusa insoddisfazione. L’ipotesi che va abbandonata, tuttavia, non è quella della massimizzazione dei profitti in generale: è quella particolare ipotesi sviluppata, in un quadro statico, dall’analisi marginale. Come regola, l’ipotesi può e deve essere mantenuta se è riferita al lungo periodo e se è concepita come un’espressione abbreviata per indicare una complessa strategia, in cui l’obiettivo dominante è dato appunto dalla massimizzazione dei profitti nel lungo periodo, mentre gli altri obiettivi sono subordinati e normalmente sono strumentali rispetto a quello dominante, anche quando, ad un primo esame, ciò non risulta evidente. Così, si sente spesso affermare che le imprese maggiori non elevano i prezzi, pur potendolo fare convenientemente, per non creare o fomentare l’ostilità dell’opinione pubblica o della classe politica al governo; oppure, che non licenziano operai quando la congiuntura è sfavorevole, non solo per una genuina convenienza aziendale, ma anche per non rendere difficili i rapporti coi sindacati e col governo; o, ancora, che si astengono dall’incorporare un’impresa più debole, pur potendolo fare, e sono restie a ingaggiare «guerre di prezzi» con rivali più deboli per non danneggiare i rapporti di solidarietà di classe con gli industriali di una determinata regione – o addirittura dell’intero Paese. Queste linee di azione, in sé, non sono necessariamente in contrasto con l’obiettivo di cui si è detto: il tirare troppo la corda, provocando l’ostilità dell’opinione pubblica, o dei politici, o dei sindacati, o degli altri industriali, a lungo andare può essere una politica dannosa e perfino rovinosa, anche sotto l’aspetto dei profitti.
Si osserva poi, nei gruppi dirigenti delle grandi imprese, la tendenza a evitare progetti d’investimento con rischio elevato; la massima «sicurezza» sembra l’aspirazione di quei gruppi. Neppure una tale tendenza è genuinamente in contrasto con l’obiettivo dominante che stiamo discutendo: in ogni tempo e in ogni condizione di mercato gl’imprenditori hanno tenuto conto dei rischi; e, in una certa misura, la molteplicità dei saggi di profitto è imputabile alla diversità dei rischi, come già aveva osservato Adamo Smith. Tuttavia, più grande è l’impresa, maggiore è il ventaglio delle occasioni d’investimento – nel proprio mercato e perfino in altri mercati; ed è ben comprensibile che il gruppo dirigente scelga sistematicamente i progetti d’investimento che, a parità di profitto, comportano i minori rischi.
In certi casi, tuttavia, vi sono linee di condotta genuinamente in contrasto con quell’obiettivo. E’ il caso già ricordato del finanziere-speculatore o del gruppo di controllo che persegue deliberatamente l’obiettivo dei massimi profitti nel breve periodo, anche a danno dei profitti di lungo periodo. E’ il caso in cui le lotte e i conflitti interni al gruppo dei dirigenti e dei tecnici (conflitti inevitabili in organizzazioni complesse come quelle delle grandi società per azioni) divengono così acuti da incidere sull’efficienza e sul dinamismo dell’impresa e quindi sulla sua capacità di far profitti. E’ il caso in cui si svolge una lotta fra un gruppo esterno alla società, della quale vuole conquistare il controllo, ed il gruppo che lo detiene: in queste circostanze, l’obiettivo di rendere massimo il profitto nel lungo periodo viene, per così dire, messo da parte finché dura la lotta.
Vi è poi un caso particolare, molto importante. Come vedremo, di norma le grandi imprese godono di barriere protettive di vario genere – tecnologiche, commerciali, finanziarie – che possono generare e spesso generano profitti superiori alla norma. (Non sempre questi profitti risultano dal bilancio: possono dar luogo, per esempio, a stipendi straordinariamente elevati per i dirigenti o possono essere in vari modi capitalizzati). Ma non necessariamente le barriere alla entrata dànno luogo a profitti superiori alla norma. Il perseguimento di tutte le occasioni favorevoli di guadagno comporta una forte tensione e una fatica incessante per il gruppo dirigente. Paradossalmente, là dove più alte sono le barriere che proteggono certe imprese dalla pressione competitiva dei rivali, maggiore può essere la tentazione, per il gruppo dirigente, di seguire la più comoda politica del quieto vivere. In altri termini, l’obiettivo dei massimi profitti totali nel lungo periodo è perseguito con sforzi tanto maggiori, quanto più grande è la pressione competitiva e quindi la minaccia dei rivali; e questa minaccia, se realizzata, si risolve nella perdita dell’autonomia (conquista del controllo finanziario o assorbimento da parte di altre società).
Tuttavia, non esistono solo differenze circa le pressioni competitive esterne; esistono anche diverse propensioni ad affrontare rischi e diverse capacità dei dirigenti: in ultima analisi, come argutamente osservò Maffeo Pantaleoni, le dimensioni dell’impresa dipendono dalle dimensioni del cervello dell’imprenditore; si deve solo aggiungere che 1’«imprenditore» può essere visto come gruppo dirigente e che il periodo eroico dello sviluppo di un’impresa può essere quello in cui prevale un gruppo o addirittura un singolo dirigente straordinariamente capace e dinamico: i successori possono poi in gran parte vivere di rendita. Può anche accadere che una certa impresa, un tempo efficiente e dinamica, per ragioni di eredità o per un’errata politica di cooptazione seguita dal gruppo dirigente, ad un certo momento vada nelle mani di persone inette o pigre. Non è che queste non cerchino di massimizzare i profitti; ma perseguono questa politica entro gli angusti limiti determinati dalla loro capacità o dalla loro eccessiva predilezione per i week-end e per le vacanze.
Essendo molto complessa la strategia che ciascuna impresa persegue, ed essendo profonde le differenze fra i dirigenti delle diverse società riguardo alla capacità, alla propensione a compiere sforzi e ad affrontare rischi ed al grado di conoscenza dei mercati in cui ciascuna società opera, ne segue che l’obiettivo di «massimizzare il profitto nel lungo periodo» è compatibile con differenti linee di azione, ossia è compatibile con una zona d’indeterminazione più o meno ampia nelle decisioni d’investimento. Alcune generalizzazioni sulla condotta delle imprese sono pur sempre possibili sul piano aggregato; ma, per tutte le ragioni ricordate, la condotta di ciascuna singola impresa appare caratterizzata da una zona discrezionale, tanto maggiore quanto più grande è l’impresa e quanto più vasta è la gamma delle merci prodotte.
La larga e crescente zona d’indeterminazione nelle decisioni d’investimento riveste una notevole importanza sia sul piano analitico, sia sul piano della politica economica. Sul piano analitico, l’esistenza di quella zona può spiegare perché imprese che si trovano in condizioni simili reagiscano in modi molto diversi a determinati stimoli. Sul piano della politica economica, l’esistenza di quella zona discrezionale consente all’autorità pubblica d’influire indirettamente sulle decisioni di investimento delle imprese private e di partecipare direttamente alla formazione delle decisioni di investimento delle imprese pubbliche, senza violare – o senza violare necessariamente – il criterio del profitto. E’ principalmente questo il motivo per cui non è indifferente che una società per azioni sia controllata da capitalisti privati ovvero dal governo, sebbene non si possa affatto escludere che i dirigenti nominati dagli uomini politici facciano un pessimo uso del potere discrezionale di cui vengono a disporre.
4. – Vari tipi di oligopolio.
La forma di mercato prevalente nei rami fondamentali dell’industria moderna è l’oligopolio: l’offerta, o almeno buona parte dell’offerta, fa capo a pochi produttori.
Conviene distinguere tre forme di oligopolio: quello concentrato, in cui i produttori offrono prodotti omogenei; quello differenziato, con prodotti, appunto, differenziati; e l’oligopolio misto, in cui la concentrazione è relativamente elevata e, al tempo stesso, i prodotti sono differenziati. Esempi del primo tipo di oligopolio sono dati da alcune industrie di base (acciaio, cemento, petrolio, ed altre); l’oligopolio differenziato è frequente, oltre che nel commercio al minuto, nelle industrie che producono beni di consumo non durevoli (bevande, saponi, vari prodotti alimentari); l’oligopolio misto si riscontra nella maggior parte delle industrie che producono beni durevoli di consumo (automobili, macchine da scrivere, apparecchi radio, televisori, lavatrici, e così via).
In tutti e tre i tipi di oligopolio il prezzo non è determinato impersonalmente dalle forze del mercato, ma è regolato dalle imprese e particolarmente dalle imprese maggiori. Queste, tuttavia, non possono fissare il prezzo a loro arbitrio, tenendo conto soltanto delle possibili reazioni dei consumatori; devono anche tener conto del rischio che imprese nuove o imprese operanti in altri campi invadano il loro mercato; in un’economia aperta, devono anche tener conto della concorrenza estera. Anche nell’oligopolio, dunque, sussiste una pressione di tipo concorrenziale; ma i produttori esistenti hanno un certo margine di manovra nel fissare i prezzi e possono ottenere saggi del profitto anche sensibilmente più elevati del minimo, per il fatto che essi sono protetti da barriere di vario genere – tecnologiche, commerciali e finanziarie – le quali vanno viste tutte con riferimento all’estensione assoluta del mercato e alle possibili reazioni dei consumatori (elasticità della domanda).
Consideriamo le barriere tecnologiche, che hanno importanza preminente nel caso dell’oligopolio concentrato con prodotti omogenei. Per esempio, nell’industria dell’acciaio, per produrre economicamente i principali prodotti oggi la dimensione minima è di un milione di tonnellate (e forse più). Chi volesse entrare in questa industria in un mercato in cui vengono consumati 10 milioni di tonnellate dovrebbe necessariamente accrescere almeno del 10% l’offerta complessiva. Se, nella situazione esistente, il prezzo consente un saggio di profitto sensibilmente maggiore del minimo (che è dato dal costo del capitale monetario), non è affatto sicuro che il nuovo produttore riuscirebbe ad ottenere un saggio di profitto paragonabile a quello o solo di poco inferiore: può darsi che un aumento del 10% della produzione faccia scendere il prezzo in misura tale da consentire un saggio di profitto perfino inferiore al minimo: quel mercato, prima molto profittevole, almeno per certe imprese, diviene rapidamente un mercato svantaggioso per tutti: non c’è via di mezzo e non c’è, né ci può essere, una variazione graduale, proprio perché sussistono «salti tecnologici». In questo caso il potenziale offerente, se ha fatto bene i suoi calcoli, non entra: le dimensioni minime, congiuntamente con l’ampiezza (e l’elasticità) della domanda, ossia dello sbocco, non glielo consentono. In questo specifico senso si può parlare di una barriera tecnologica; ed è lo stesso progresso della tecnica che nel corso del tempo tende ad ingrandire in molti rami le dimensioni minime e quindi a rendere più elevate questo tipo di barriere. E’ vero che, di norma, nel nostro tempo, nei Paesi industrialmente avanzati i diversi mercati tendono a espandersi, come conseguenza dello sviluppo economico. Ma i produttori esistenti sono ben consapevoli di questo processo: perciò, essi accrescono in anticipo i loro impianti, senza utilizzarli subito completamente, e predispongono in anticipo l’ampliamento della capacità produttiva, non solo per far fronte senza ritardi all’espansione della domanda ma anche come arma intesa a scoraggiare coloro che volessero invadere il loro mercato. Naturalmente, può accadere ed accade che le imprese già operanti qualche volta sottostimino l’espansione futura della domanda e non costruiscano in tempo utile gl’impianti addizionali; ed è specialmente in questi casi che si hanno le invasioni del mercato da parte di imprese nuove o di imprese operanti in altri rami.
La concorrenza estera non sembra che incontri ostacoli di questo tipo: i produttori che già operano in altri Paesi possono dirottare una quota della loro produzione verso il mercato che si considera, se questo diviene particolarmente profittevole. Sebbene, come si vedrà, la concorrenza estera incontri degli ostacoli particolari anche là dove i dazi sono molto bassi, essa pone dunque dei limiti ad aumenti di prezzo che altrimenti sarebbero possibili.
Le barriere commerciali, che si aggiungono a quelle tecnologiche e che assumono una particolare rilevanza nei casi dell’oligopolio differenziato e misto, assumono varie forme: reti di distribuzione possedute direttamente dalle imprese dominanti; legami particolari con distributori autonomi (contratti a lungo termine, facilitazioni speciali nei pagamenti e altre clausole che legano, appunto, i distributori ai produttori); «clientele» conquistate attraverso la pubblicità.
Sia l’organizzazione per le vendite, sia la pubblicità comportano spese – le spese di vendita – che possono raggiungere, e nelle industrie che producono beni di consumo raggiungono, livelli assoluti e relativi molto elevati. Ora, queste spese sono di due tipi: spese che potremmo chiamare «d’impianto» o, forse meglio, «di rottura» e spese di ordinaria amministrazione. Le prime sono quelle che un’impresa deve compiere quando entra in un certo mercato o quando lancia un nuovo prodotto. All’inizio, in parecchi mercati, occorre sostenere spese sufficientemente grandi, non solo per far conoscere il prodotto o i prodotti e per guadagnarsi la fiducia dei clienti potenziali, ma anche per costituire un’organizzazione per le vendite capace di competere con quelle delle imprese già esistenti. Queste spese, inoltre, debbono essere protratte per un periodo anche lungo e perfino molto lungo, durante il quale il valore delle vendite può essere perfino inferiore ai costi complessivi. L’ostacolo che rende difficile l’entrata di nuove imprese non è dato tanto dalla difficoltà di procurarsi i fondi per le spese di vendita «d’impianto», quanto dalla difficoltà di procurarsi clienti in un numero tale da consentire non solo il recupero dei costi correnti di produzione, ma anche, via via nel tempo, quello delle spese di impianto. La discontinuità che rende necessario assicurarsi uno sbocco sufficientemente ampio dipende, oltre che dai costi fissi tecnici, dalle spese di vendita iniziali; dipende dal fatto che queste spese di vendita, se sono compiute a piccole dosi, in pratica non hanno alcuna utilità rispetto al fine proposto.
Vi sono poi le spese di vendita «di ordinaria amministrazione»: l’impresa rischierebbe di perdere gradualmente la clientela se non facesse continuamente una certa pubblicità ai suoi prodotti. Una volta avviata la competizione pubblicitaria, chi non si muovesse rischierebbe di essere messo a poco a poco ai margini dai concorrenti
.
Sia per le spese di vendita d’impianto, sia per le spese di ordinaria amministrazione l’impresa che riesce a raggiungere le maggiori dimensioni si trova avvantaggiata rispetto alle altre, perché è in grado di spendere globalmente di più dei rivali, pur sopportando un onere minore in termini di unità di prodotto. Ciò appunto perché non solo le spese di vendita d’impianto, ma anche quelle «di ordinaria amministrazione» non variano in proporzione alla quantità venduta ma sono assimilabili ai costi fissi di produzione.
Le barriere commerciali sono particolarmente efficaci rispetto alla concorrenza estera. Oltre gli elementi già ricordati, sotto questo aspetto diviene rilevante anche la familiarità con le leggi, le pratiche amministrative e le consuetudini commerciali. Tutti questi elementi dànno spesso luogo ad una vera e propria «protezione nascosta» per i produttori di un determinato Paese; ciò spiega perché si osservano divari persistenti e qualche volta perfino crescenti fra i prezzi interni e i prezzi internazionali di prodotti simili, anche in Paesi in cui le tariffe protettive sono basse.
Vi sono infine quelle che abbiamo chiamato le barriere finanziarie, che proteggono, in particolare, le imprese maggiori dei diversi rami. Queste barriere si manifestano nelle maggiori difficoltà che le imprese più piccole incontrano se vogliono ricorrere al mercato finanziario e al credito bancario: per converso, sotto questo aspetto le imprese più grandi sono nettamente favorite. Le barriere finanziarie assumono una particolare rilevanza nel caso dei complessi industriali integrati verticalmente od orizzontalmente, che sono riusciti ad organizzare società finanziarie sia con lo scopo di fornire fondi alle imprese controllate, sia con lo scopo di fornire crediti agli acquirenti dei beni prodotti. Esempi caratteristici di queste situazioni sono dati dai grandi complessi dell’industria automobilistica nei diversi Paesi
.
Tutte queste barriere (tecnologiche, commerciali e finanziarie) sono la conseguenza diretta o indiretta dell’evoluzione tecnologica moderna. Questa evoluzione ha allargato le dimensioni minime che un’impresa deve raggiungere per produrre certi prodotti ad un costo sufficientemente basso; di regola, anzi, per motivi tecnologici, maggiori sono le dimensioni, minore è il costo totale medio. In questo modo, si sono formate e si sono andate accentuando le barriere tecnologiche che proteggono le imprese maggiori, quasi sempre organizzate nella forma di società per azioni.
Lo sviluppo dei trasporti e dei mezzi di comunicazione di massa ha ridotto certe barriere commerciali, ma altre ne ha fatte sorgere, specialmente attraverso la pubblicità. Anche in questo caso, sono le imprese maggiori che riescono meglio delle altre a proteggersi con barriere di questo tipo.
Le crescenti dimensioni hanno consentito ad alcune imprese di sviluppare, collateralmente, anche organizzazioni finanziarie, che vengono a costituire un nuovo tipo di barriere protettive.
Tutte queste barriere consentono alle imprese maggiori di ottenere profitti più stabili di quelli delle piccole imprese e più elevati del minimo, anche se queste barriere, quando sono molto elevate, paradossalmente, possono proteggere la inerzia e l’inefficienza piuttosto che alti profitti: v. § 3.
Quali sono i problemi che un tale processo fa sorgere per l’economia considerata nel suo complesso?
A una prima riflessione i principali problemi sembrerebbero quelli connessi con una crescente diseguaglianza di distribuzione del reddito – aumento della quota dei profitti a danno delle altre quote distributive, specialmente della quota che va ai salari. Ma le cose non stanno in questi termini. Il fatto è che lo stesso processo di concentrazione industriale, che è all’origine delle moderne società per azioni, porta con sé il rafforzamento dei sindacati; e i sindacati possono far crescere i salari di pari passo con la produttività; se ciò accade, la distribuzione del reddito fra profitti e salari non varia. In condizioni vicine alla piena occupazione, i lavoratori, sia per la spinta esercitata al livello nazionale dai sindacati, sia per la spinta da loro stessi esercitata al livello aziendale, possono riuscire ad ottenere aumenti salariali anche maggiori degli aumenti di produttività; in questo caso la distribuzione del reddito varia a favore dei lavoratori salariati. Ma la variazione incontra ben presto dei limiti, poiché la riduzione della quota che va ai profitti porta con sé una riduzione del saggio del profitto e di conseguenza gl’investimenti diminuiscono. La flessione degli investimenti fa crescere la disoccupazione e blocca la tendenza all’accelerazione nel saggio di aumento dei salari; questo saggio, anzi, tende a diminuire. Neppure questa tendenza, tuttavia, può proseguire indefinitamente, poiché il lento aumento dei salari riduce l’incentivo per le imprese ad introdurre innovazioni che accrescono la produttività del lavoro; inoltre, anche la domanda complessiva per beni di consumo cresce lentamente, e ciò frena lo sviluppo degli investimenti e degli stessi profitti totali (§ 3). Ci sono quindi meccanismi ben individuabili che possono spiegare la relativa stabilità delle quote distribuite nelle economie capitalistiche
.
Lo sviluppo delle grandi società per azioni non ha portato, dunque, ad una crescente diseguaglianza nella distribuzione dei redditi. Ha tuttavia fatto sorgere gravi problemi, che caratterizzano oggi i Paesi capitalistici avanzati. In primo luogo, la crescente concentrazione del potere economico ha dato luogo ad una crescente concentrazione del potere politico dei gruppi (privati e pubblici) che controllano quelle società. In secondo luogo, lo sviluppo produttivo è stato rapido là dove si possono ottenere agevolmente profitti e cioè quando si tratta di produrre beni per il mercato, o quando si tratta di forniture all’autorità pubblica, nei casi in cui, per la pressione emergente dal sistema economico o dall’apparato politico, queste forniture sono cospicue e continuative; le infrastrutture civili (in particolare: scuole e ospedali) sono rimaste in condizioni di grave arretratezza. In terzo luogo, le diseguaglianze – che in una certa misura qualsiasi processo di sviluppo porta necessariamente con sé – hanno avuto tendenza ad aggravarsi: diseguaglianza fra agricoltura e industria, fra grandi e piccole imprese, fra aree geografiche in cui si sono affermate e in quelle in cui non si sono affermate le grandi società per azioni. Infine, il sistema delle imprese private, che risulta sempre più dominato dalle grandi società per azioni, nonostante le cospicue potenzialità tecniche ed economiche di queste società, da solo non è capace di generare un aumento di domanda sufficiente a far crescere l’intero sistema economico ad un saggio tale da mantenere ad un basso livello la disoccupazione.
Non è questo il luogo per elaborare le tesi appena accennate. In particolare, ho cercato di elaborare altrove la tesi relativa al tendenziale aggravamento delle diseguaglianze fra settori, fra imprese e fra aree geografiche che lo sviluppo moderno, sospinto principalmente dalle grandi società per azioni, porta con sé. Tali tendenze hanno provocato l’intervento dell’autorità pubblica che, nei diversi Paesi capitalistici moderni, ha cercato di contrastarle in vari modi. L’autorità pubblica ha cercato anche di contrastare la tendenza al ristagno della domanda effettiva totale sia con l’aumento (nel breve e nel lungo periodo) della domanda pubblica, sia promuovendo in vari modi le esportazioni, che, rispetto ad un determinato sistema nazionale di imprese private, costituiscono una domanda esterna. Anche questa tesi è stata da me elaborata in altra sede. Come conclusione di questo scritto, tuttavia, richiamerò molto brevemente la logica del meccanismo che sta dietro a quest’ultima tendenza e i mezzi con cui è stata contrastata ed anzi, almeno finora, rovesciata: lo sviluppo produttivo infatti, com’è ben noto, in numerosi Paesi occidentali e in Giappone in questo dopoguerra è stato straordinariamente rapido. Occorre tuttavia, preliminarmente, fare in proposito tre osservazioni.
Prima osservazione. Lo sviluppo è stato molto rapido considerando la produzione aggregata; tuttavia, in un’analisi riguardante i tipi di beni e di servizi prodotti, appaiono in piena luce gli aspetti problematici accennati dianzi (sono state sviluppate le produzioni profittevoli, anche quando riguardavano beni tutt’altro che essenziali per il benessere economico e l’elevazione civile delle persone; lo sviluppo dei beni rilevanti per lo sviluppo civile è rimasto indietro). Il fatto è che l’impresa, particolarmente quando è organizzata nella forma di società per azioni, costituisce un potente veicolo di sviluppo purché possa poggiarsi sul criterio del profitto, sia pure coi vincoli e le condizioni di cui abbiamo discorso.
Seconda osservazione. La società per azioni, per le sue stesse caratteristiche (anonimato, separazione fra proprietà e direzione, con conseguente grande libertà di movimento per il gruppo di controllo), non ha solo enormi potenzialità nel campo della produzione: gli abusi e gl’imbrogli di cui già parlava Marx e di cui oggi discutono economisti e giuristi, anche nei loro progetti di riforma, sono cresciuti di pari passo con lo sviluppo delle società per azioni. Agli abusi della vecchia maniera altri se ne sono aggiunti; ed oggi, specialmente in certi Paesi, come il nostro, grazie anche al fertile ingegno di molti avvocati e di numerosi commercialisti, la società per azioni è usata come strumento di frode fiscale, come mezzo per l’esportazione illegale di capitali; è usata per massicce operazioni di speculazione sulle aree fabbricabili, specialmente nei casi in cui i promotori intendono restare dietro le quinte; è usata da avventurieri della finanza per operazioni truffaldine in grande stile o come mezzo per spogliare i piccoli azionisti; è usata anche come mezzo di corruzione nella vita politica. E ben raramente in pratica è possibile separare con un taglio netto le società per azioni che non compiono da quelle che compiono le operazioni e gli abusi di cui si è detto: di solito le operazioni di un tipo o dell’altro si mescolano e si sovrappongono anche se, come si è già osservato, alcune società adottano in prevalenza una linea di condotta di un tipo almeno non formalmente censurabile.
Ora, gli abusi, i trucchi, gl’inganni sotto il profilo economico implicano, non creazione, ma redistribuzione o, più spesso, distruzione di ricchezza. E’ perfettamente vero che in Italia e in vari altri Paesi a regime capitalistico negli ultimi decenni dal punto di vista produttivo la somma algebrica è stata ampiamente positiva e il reddito è andato crescendo quasi senza interruzioni. Ma questo fatto (a parte il problema della composizione del reddito) non deve indurre a dimenticare i numerosi segni «meno» che sono entrati in quel risultato netto positivo.
Terza osservazione. Di carattere diverso, ma non meno gravi sono i problemi posti dallo sviluppo delle grandi società multinazionali; e questi problemi non riguardano solo i Paesi in cui ha sede il gruppo dirigente ma anche – ed ancora di più – i Paesi in cui quelle società impiantano stabilimenti o creano società sussidiarie. Dati i mezzi finanziari e tecnici di cui dispongono, l’azione delle società multinazionali può dare rapidamente risultati straordinari nei campi più disparati. Tuttavia, la loro strategia unitaria può recar danno ai singoli Paesi in cui operano e perfino, in certi casi, al Paese in cui risiede il gruppo dirigente. Queste società possono compiere acquisti o vendite di materie prime o di prodotti finiti fra il centro e le società sussidiarie, fissando prezzi contabili sensibilmente inferiori o superiori ai prezzi di mercato, secondo che intendano far apparire profitti o perdite nei bilanci dell’una o dell’altra società; possono avere convenienza a far questo allo scopo, per esempio, di evadere le imposte di un determinato Paese o di diversi Paesi. Attraverso accorti spostamenti di fondi liquidi, possono ottenere cospicui guadagni approfittando delle oscillazioni dei cambi e possono attuare con la massima facilità esportazioni, anche illegali, di capitali e rifornirsi di fondi liquidi nei più diversi mercati finanziari, creando non lievi problemi alle autorità monetarie di questo o di quel Paese. Grazie all’appoggio del governo del proprio Paese, il gruppo dirigente può esercitare pressioni politiche nei Paesi in cui operano le società sussidiarie. Infine, le società multinazionali concentrano i grandi laboratori di ricerca nel Paese in cui risiede il gruppo dirigente; di modo che gli altri Paesi, che si avvantaggiano dei brevetti forniti dalla società madre e dei tecnici da questa inviati, vengono a pagare questi vantaggi ad un prezzo elevato: a prezzo di una remora allo sviluppo della ricerca scientifica.
5. – Profitti, domanda effettiva e sviluppo delle vendite.
Resta dunque da vedere a che cosa si deve attribuire l’enorme sviluppo produttivo che, specialmente in questo dopoguerra, è stato sospinto in primo luogo dalle grandi società per azioni, nazionali e multinazionali.
Non convince la risposta data da alcuni economisti (come Baumol) e, in forma diversa, da alcuni giuristi (come Guarino), che cioè la grande società per azioni è naturalmente portata a svilupparsi, che essa, muovendosi con i duttili strumenti del diritto privato, è giunta a possedere uno straordinario dinamismo ed una grande capacità di penetrazione nei più diversi rami di attività economica, sia direttamente sia attraverso società sussidiarie, che possono essere create con la massima facilità. Ora, la spinta al profitto ed allo sviluppo, che effettivamente esiste nelle società per azioni, è condizione necessaria, ma non sufficiente affinché lo sviluppo produttivo venga effettivamente realizzato. Infatti, se quegli economisti e quei giuristi avessero ragione, non si comprenderebbe il decennio della grande depressione; né si comprenderebbe perché, negli Stati Uniti e in Inghilterra, il saggio di sviluppo del reddito nazionale e, in particolare, quello della produzione industriale abbiano mostrato una certa tendenza alla flessione dal 1890 allo scoppio della prima guerra mondiale e cioè proprio quando le grandi società per azioni cominciavano ad affermarsi
.
La risposta a quella domanda, io credo, va cercata in altre direzioni; ed in questa ricerca è opportuno far riferimento allo sviluppo che ha avuto luogo durante questo dopoguerra nelle economie dei principali Paesi industrializzati, le quali sono appunto dominate dalle grandi società per azioni. Ma prima di accennare a questa esperienza, dobbiamo soffermarci brevemente sulle condizioni che inducono le imprese ad investire, ossia ad accrescere la propria capacità produttiva.

L’impresa, quali che siano le sue dimensioni e la forma in cui è organizzata, investe se si attende un saggio di profitto almeno eguale al minimo (= costo del capitale monetario). L’ammontare complessivo degli investimenti dipende dal volume dei profitti correnti, che servono per autofinanziare almeno una parte degli investimenti (§ 3), e dalla possibilità di ottenere crediti esterni.
Se l’impresa è piccola ed opera in concorrenza con tante e tante altre imprese, essa non può influire sul prezzo: il prezzo è un dato, ossia è determinato dal mercato in modo impersonale, come risultato dell’incontro fra offerta e domanda complessive. L’impresa può influire sui costi e cerca di ridurli, per accrescere i profitti; man mano che accresce i profitti, l’impresa può espandere la capacità produttiva e la produzione. Non si pone un problema di sbocco, perché l’impresa produce una quantità molto piccola del totale: il mercato assorbe tutto ciò che essa produce; e le variazioni della produzione della singola impresa non influiscono sul prezzo.
Ben diversamente stanno le cose per una grande impresa, che fornisce una quota relativamente alta della produzione: una tale impresa può influire (entro certi limiti) sui prezzi; essa si preoccupa – deve preoccuparsi – della domanda complessiva. Se tale domanda diminuisce, di norma la grande impresa mantiene invariati i prezzi e semplicemente adatta la produzione alla variazione della domanda
. Se la domanda aumenta, una tale impresa si regola nello stesso modo: accresce la produzione in proporzione all’aumento della domanda; e può fare ciò perché, di norma, dispone di una sufficiente capacità produttiva inutilizzata (§ 3). Una tale impresa, infatti, cerca di prevedere l’espansione futura della domanda e comincia a costruire nuovi impianti per tempo; nell’incertezza, tenderà ad errare per eccesso piuttosto che per difetto, per impedire che, se la domanda preme ed essa non è in grado di soddisfarla, nuove imprese invadano il mercato in cui opera. La domanda attesa diviene quindi il principale determinante degli investimenti. Altri determinanti sono, come per le piccole imprese in concorrenza, il saggio del profitto atteso e l’ammontare complessivo dei profitti. (La grande impresa ricorre spesso al credito e, in particolare, al credito bancario; ma questo non va annoverato fra gli elementi che determinano gl’investimenti di una grande impresa, poiché questa, a differenza della piccola impresa, normalmente non trova difficoltà a procurarsi fondi esterni).
Nel considerare alcune caratteristiche dei grandi o grandissimi complessi industriali dobbiamo osservare che a questo punto diventa improprio riferirsi al mercato di un prodotto o di un gruppo di prodotti: quei complessi si articolano in una serie di società molte delle quali producono beni molto diversi, mentre altre si dedicano ad attività finanziarie e perfino ad attività assicurative. E le produzioni non sono soltanto il risultato di collegamenti orizzontali (produzioni affini) o verticali (materie prime, prodotti semi-lavorati); a volte sono attuate solo perché sono profittevoli e consentono di rafforzare l’influenza economica dell’intero gruppo, oppure sono il risultato di «invasioni» di campi originariamente del tutto estranei alla società madre. Vero è che ben di rado manca un prodotto o un gruppo di prodotti preminenti, quello su cui il gruppo ha costruito la sua base (per esempio: automobili, prodotti dell’acciaio); e di ciò l’analisi economica deve tener conto, evitando di considerare i diversi prodotti sullo stesso piano. Ma la varietà delle produzioni resta pur sempre ampia; ed anzi, tende a crescere.
Queste «invasioni» di campi altrui e questa progressiva proliferazione di società dipendenti sono al tempo stesso la conseguenza di profitti totali crescenti e il mezzo per mantenere e proteggere la crescita dei profitti medesimi; in particolare, sono la conseguenza di profitti super-normali (misurati anche in rapporto al capitale investito, cioè in termini di saggio percentuale), che sono appunto resi possibili e protetti da quelle barriere di vario tipo di cui si è detto.
Con la progressiva concentrazione di numerosi rami industriali, la domanda effettiva viene dunque ad assumere un nuovo ruolo nella formazione degli investimenti industriali. In effetti, l’impresa è in grado di espandere le vendite se, oltre a disporre di un adeguato flusso di profitti per autofinanziare almeno in parte gl’investimenti fissi, può contare su un’espansione della domanda.
Qual è l’origine, per l’economia nel suo complesso, di questa espansione? Può essere provocata esclusivamente dagli investimenti e dalle altre spese compiute dalle imprese private per acquistare i mezzi di produzione, servizi dei lavoratori compresi? In altri termini, può l’espansione della domanda autogenerarsi completamente?
La risposta a questa domanda comporta una complessa analisi, che qui non posso sviluppare. Ricordo soltanto che, col diffondersi di forme oligopolistiche, l’incremento di produttività viene a tradursi sempre meno in flessioni di prezzi e sempre più in aumenti di redditi monetari (profitti e salari), a prezzi costanti o addirittura crescenti, se pur meno rapidamente dei redditi monetari. In questo modo, mentre continuano ad avere rilevanza le diminuzioni di costo che dipendono da innovazioni (riduzione dei coefficienti tecnici), hanno importanza decrescente le diminuzioni di costo che hanno luogo quando flettono i prezzi dei beni strumentali; s’indebolisce quindi progressivamente questo incentivo, importante perché generalizzato, all’espansione della produzione e quindi della domanda. Infatti, le imprese che non sono in grado di attuare direttamente innovazioni non ottengono più, ovvero ottengono sempre più raramente, profitti superiori alla norma derivanti in modo specifico da diminuzioni dei costi derivanti da diminuzioni nei prezzi dei beni strumentali; e questi profitti, anche se temporanei, offrono al tempo stesso l’incentivo e la possibilità (attraverso l’autofinanziamento) di compiere investimenti ed espandere la produzione. D’altra parte, le grandi imprese, le quali «vedono» la domanda nel suo complesso, decidono d’investire quando ci sono chiari segni che la domanda per suo conto tende ad aumentare. E’ vero che la pressione verso l’alto dei salari esercitata dai sindacati e il conseguente tendenziale aumento della massa salariale in parte sostituisce la spinta ad accrescere la domanda dei beni che prima era determinata dalla flessione dei prezzi. Ma si tratta di un surrogato parziale: una cosa, infatti, è la flessione dei prezzi che fa crescere nella stessa proporzione il potere di acquisto di tutti i redditieri (supposti costanti i redditi monetari); altra cosa è l’aumento dei salari, il quale aumento, se da un lato stimola gli investimenti attraverso un aumento della domanda, dall’altro lato – oltre un certo limite – comprime i profitti e quindi frena gl’investimenti.
In conclusione, le economie fondate sulle imprese private debbono crescere, altrimenti l’incremento di produttività si traduce in incremento di disoccupazione; nelle condizioni moderne queste economie possono continuare a crescere solo se la domanda complessiva aumenta e se questo aumento viene alimentato dall’esterno del sistema delle imprese stesse.
Gli stimoli esterni sono, fondamentalmente, di due ordini: spese pubbliche e domanda estera e agiscono o direttamente (per le imprese che ricevono ordinazioni dallo Stato ovvero da clienti esteri) o indirettamente, attraverso un processo moltiplicativo che espande diffusamente la domanda globale. Negli Stati Uniti lo stimolo all’espansione è stato fornito principalmente dalle spese pubbliche (e particolarmente delle spese militari)
. Considerata la modesta importanza che le esportazioni hanno nell’economia americana (rappresentano solo il 4 per cento del prodotto nazionale lordo), queste in ogni caso non avrebbero potuto fornire, e non hanno fornito, che uno stimolo, appunto, modesto alla espansione produttiva. Viceversa, in Paesi dell’Europa occidentale, come l’Italia, la Francia, la Germania occidentale e in Giappone, la domanda estera ha svolto un ruolo di primo piano nel determinare l’espansione, che in alcuni di questi Paesi (Italia, Germania occidentale, Giappone) è stata addirittura eccezionale. Se si ammette ciò, sorge il problema di spiegare la rapidità dello sviluppo della domanda estera in questo dopoguerra – un problema che non sorge nel caso delle spese pubbliche.
Secondo il parere di chi scrive, le fonti più importanti dell’espansione della domanda estera dei beni prodotti dai suddetti Paesi sono state tre.
In primo luogo, gli Stati Uniti: non v’è dubbio che se l’economia americana non si fosse sviluppata, il commercio internazionale del mondo occidentale e del Giappone non sarebbe affatto cresciuto con l’alto saggio che abbiamo osservato.
In secondo luogo, la formazione del Mercato comune europeo: si è trattato e si tratta di un processo che ha avuto effetto di stimolo allo sviluppo durante il suo svolgersi: un tale effetto probabilmente andrà via via affievolendosi, man mano che il processo che lo genera si avvicinerà alla sua conclusione.
In terzo luogo, la domanda dei Paesi arretrati e quella dei Paesi socialisti, i quali, soprattutto da qualche anno, stanno rapidamente accrescendo la loro domanda nel mercato internazionale: in entrambi i casi, la spinta principale (o unica) proviene da centri pubblici di decisione.
Sono queste le principali forze che hanno determinato la notevole espansione produttiva negli Stati Uniti e nei Paesi dianzi ricordati. Tale espansione, dunque, non contraddice affatto la tesi secondo la quale nelle condizioni moderne il sistema delle imprese private dei Paesi altamente industrializzati, in mancanza degli stimoli esterni di cui si è detto, tenderebbe a ristagnare. Questa va appunto vista come tendenza, ossia come movimento virtuale, che può diventare reale solo se non operano controtendenze o se le controtendenze non sono abbastanza forti. Altrimenti il movimento reale, che risulta dalla combinazione dei molteplici movimenti virtuali, convergenti o contrastanti, potrà assumere, come ha assunto finora in questo dopoguerra, una direzione diversa
.
E’ essenziale insomma, in questa come in tutte le analisi dell’economia, non perdere di vista la fondamentale distinzione fra movimenti reali e movimenti virtuali, su cui a suo tempo richiamò l’attenzione Vilfredo Pareto e che ripropone, in termini più precisi, quella di Marx, fra movimenti effettivi e leggi tendenziali o leggi assolute.
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� Capitale, Rinascita 1953, III, 2, p. 63.


� Ivi, pp. 62 e 122.


� Ivi, pp. 66-7.


� Per l’Italia, una vivace analisi critica degli abusi compiuti da amministratori di società per azioni e da speculatori di borsa è stata svolta da ERNESTO ROSSI; v. specialmente: Borse e borsaioli, Bari, Laterza 1961.


� Può sembrare che se gli amministratori investono integralmente i profitti, non per questo gli azionisti vengono danneggiati, perché il valore delle azioni tende a crescere in corrispondenza dell’autofinanziamento: gli azionisti possono poi vendere una parte delle azioni di accresciuto valore, restando col valore capitale iniziale se personalmente non desiderano compiere investimenti addizionali. In questo modo essi trasformano il guadagno in conto capitale in guadagno in conto reddito, proprio come se avessero ricevuto dividendi.


Un tale ragionamento, tuttavia, trascura diversi fatti: il rendimento degli investimenti autofinanziati è futuro ed incerto, almeno quanto al suo preciso ammontare; ed il rischio varia da impresa a impresa e secondo le fasi del ciclo; inoltre, il valore delle azioni varia giorno per giorno e c’è il rischio che proprio quando l’azionista vuol vendere le azioni il valore di queste subisca una flessione; infine, tale vendita comporta fastidi e spese d’intermediazione. Per questi motivi, non può essere indifferente, per l’azionista, ricevere dividendi ovvero ottenere il vantaggio di un aumento nel valore delle azioni conseguente all’autofinanziamento (o vantaggi equivalenti: azioni gratuite, azioni acquistabili con diritto di opzione ad un prezzo inferiore al valore di mercato). Per questi motivi gli amministratori devono pagare dividendi, per somme più o meno grandi rispetto al valore delle azioni, secondo le circostanze; devono far questo per evitare che il valore delle azioni diminuisca rispetto al valore contabile della società: se ciò accade, diminuisce il «credito» di cui godono (la loro capacità di attingere a fonti esterne) e aumenta il rischio di «scalate» (take over bids) da parte di gruppi dirigenti di altre società.


� Le considerazioni precedenti possono essere illustrate dalla seguente tabella. Si supponga che il rapporto fra capitale investito e valore delle vendite («fatturato») sia pari a 2; per semplicità, si supponga inoltre che fra l’investimento annuale (= incremento del capitale) e profitti totali vi sia un rapporto rigido. Consideriamo due casi: il caso (A) in cui l’80 per cento dei profitti possono essere e sono usati per l’autofinanziamento degli investimenti ed il caso (B) in cui solo il 40 per cento dei profitti sia investito (nei calcoli ometto i decimali).
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Il saggio del profitto è eguale in entrambi i casi; ma nel caso di autofinanziamento maggiore (80 per cento) i profitti totali sono via via più grandi; corrispondentemente, maggiori sono gl’investimenti e il saggio di sviluppo del fatturato. Il limite all’accrescimento dei profitti totali e del fatturato può essere dato dalla necessità di distribuire una quota relativamente alta dei profitti (il 60 invece del 20 per cento); ovvero può essere dato dal fatto che la domanda del mercato consente uno sviluppo dell’8 per cento e non del 16 per cento. In questo secondo caso il limite non è dato dalla necessità di distribuire come dividendo una quota relativamente alta dei profitti, ma dalla debole espansione della domanda; la quota dei profitti distribuita sotto forma di dividendi in questo secondo caso è maggiore che nel primo; ma l’ammontare totale dei dividendi a lungo andare sarà minore che nel primo caso, poiché i profitti totali sono minori.


� Questa osservazione, che si riferisce al punto di vista della singola impresa, ne suggerisce un’altra, che fa riferimento all’economia considerata nel suo complesso. Da questo punto di vista la pubblicità e, più in generale, le spese per lo sviluppo delle vendite possono avere la conseguenza di spostare una fetta della domanda dalle imprese rivali all’impresa che si considera; ma esse possono anche avere la conseguenza di far salire la propensione marginale al consumo, a detrimento del risparmio: la pressione pubblicitaria, che fa leva sull’«effetto di dimostrazione», può indurre un numero crescente di persone a ridurre, ovvero a non accrescere, i loro risparmi (per esempio: l’entità del loro conto in banca) per acquistare l’apparecchio televisivo, o l’automobile, o qualche altro bene durevole di consumo. In pratica, sembra molto difficile distinguere fra le due conseguenze, che quasi sempre coesistono, anche se con intensità diverse.


� L’industria automobilistica – che si trova, tipicamente, in condizioni di oligopolio misto – si presta ottimamente ad illustrare tutte e tre le categorie di barriere. Un tempo, forse, la barriera «tecnologica» – insita nella necessità di una produzione di massa – era la più importante; oggi le barriere delle altre due categorie sono divenute non meno importanti. Così, sembra che oggi la produzione minima per produrre automobili ad un costo totale medio sufficientemente basso vari da 150 a 300 mila unità l’anno, secondo le condizioni economiche che si riscontrano nei diversi Paesi (specialmente secondo le condizioni del mercato del lavoro). In realtà, sappiamo bene che dimensioni di quell’ordine di grandezza sono abbastanza facilmente raggiungibili in numerosi Paesi industrialmente avanzati; ma l’aumento nel numero dei produttori in questi Paesi o non ha avuto luogo o ha avuto luogo solo in casi eccezionali. Ritengo che la spiegazione stia nel fatto che, oltre la barriera tecnologica, hanno assunto importanza sempre più grande le altre due categorie di barriere, quelle commerciali e quelle finanziarie.


� La stabilità è solo «relativa»; nel breve periodo, come si è osservato, le quote non sono affatto stabili; inoltre, nel lungo periodo è stata osservata una certa tendenza all’aumento della quota che va ai salari, tendenza imputabile all’aumento nel numero dei lavoratori salariati ed alla flessione del numero dei lavoratori indipendenti. Cfr. il saggio dello scrivente: Prezzi, distribuzione e investimenti in Italia, 1951-1966: uno schema interpretativo, in Moneta e credito, settembre 1967.


� Cfr. il saggio dello scrivente: Monopoli, ristagno economico e politica keynesiana, incluso nel volume «Economie capitalistiche ed economie pianificate», Laterza, Bari 1960.


� In un’economia poco concentrata, in cui prevalgono forme concorrenziali, una prolungata flessione dei prezzi è perfettamente compatibile con un prodotto nazionale crescente in termini reali: la flessione dei prezzi esprime appunto il fatto che la domanda complessiva non cresce o cresce ad un saggio inferiore a quello della produzione. Nel secolo scorso ciò è effettivamente accaduto durante lunghi periodi. Nelle economie altamente concentrate del nostro secolo ciò non può più accadere. Una diminuzione dei prezzi, anche prolungata, è possibile, ma essa è necessariamente accompagnata da una flessione non meno grave della produzione: nelle industrie altamente concentrate la contrazione della domanda si riflette infatti soprattutto in una riduzione della produzione e solo limitatamente in una riduzione dei prezzi.


� Le spese pubbliche rappresentavano circa il 10% del prodotto lordo nazionale nel 1929, il 18% nel 1939, il 23,1% nel 1949 e oggi rappresentano oltre il 27%; le spese militari, che nel 1929 e nel 1939 rappresentavano, rispettivamente, il 5% e il 7% delle spese pubbliche complessive (del governo federale e dei governi locali), nel 1949 erano giunte al 22% ed oggi superano un terzo di quelle spese (la metà di tutte le spese del governo federale). Le maggiori società per azioni americane oramai ottengono una quota notevole – in certi casi molto notevole – delle loro entrate da forniture militari; e non di rado coloro che controllano queste società cooptano, come amministratori o come dirigenti, generali o ammiragli che vanno in pensione, per avere più facile accesso presso gli organi pubblici che prendono decisioni in materia di forniture militari. Si è creato così, negli Stati Uniti, un formidabile gruppo di pressione, che il presidente Eisenhower, prima di lasciare la sua carica, chiamò «complesso militare-industriale» e che ha raggiunto un’enorme influenza politica.


� Secondo l’interpretazione qui proposta, durante il decennio 1929-39 negli Stati Uniti le forze che generavano movimenti virtuali contrastanti (in questo caso essenzialmente le spese pubbliche) furono troppo deboli ed il movimento reale fu dominato dalla tendenza al ristagno.
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