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Economia comportamentale:
ecco come la psicologia sta
cambiando le scienze economiche

Negli ultimi decenni I'economia sta viven-
do una profonda trasformazione grazie
all'economia comportamentale, una nuova
e promettente disciplina che ha ottenuto
prestigiosi riconoscimenti scientifici. Tra
questi spicca I'assegnazione del Nobel per
I'Economia a sette suoi “interpreti”: gli eco-
nomisti Akerlof (2001), Smith (2002),
Shiller (2013) e Thaler (2017), gli scienziati
politici Simon (1978) e Ostrom (2009)

e lo psicologo Kahneman (2002).

Nella cosiddetta ortodossia neoclassica, che
ancora domina la ricerca e l'insegnamento, I'e-
conomia come scienza é generalmente defini-
ta come la disciplina dei mercati (dei beni o dei
servizi) e/o come la disciplina della scelta ra-
zionale. Questo tipo di economia, si concentra
sui singoli agenti. Presuppone che quegli agen-
ti siano egoisti e competano tra loro. Questa
stessa disciplina si modella come una scienza
positiva: bisogna imparare un'enorme quantita
di matematica per essere un/una economista.
Fino a quarant’anni fa gli economisti si sono di
fatto concentrati sulla derivazione dei compor-
tamenti ottimali degli agenti economici parten-
do da equazioni matematiche, rinunciando in
questo modo a testare (e potenzialmente fal-
sificare) i propri modelli mediante esperimenti
di laboratorio. Nel 1944 l'arsenale metodologico
degli economisti si € gradualmente arricchito
grazie alla pubblicazione di Theory of Games and
Economic Behavior™, da cui hanno preso le mosse
la teoria dei giochi e, in epoca pit recente, l'e-
conomia sperimentalel?. Per decenni gli econo-
misti hanno ritenuto di aver scoperto una sorta
di grammatica dei comportamenti razionali.
Hanno definito “imperialistico” il proprio meto-
do diindagine, dal momento che “con le categorie
di scarsitd, costi, preferenze, opportunitd"3 esso ha

invaso i campi di studio di altre scienze sociali,
offrendo una comprensione dei fenomeni inedi-
tarispetto alle discipline di origine. Eppure, negli
ultimi anni sta avvenendo il fenomeno inverso,
condiscipline qualila psicologia e le neuroscien-
ze sociali che dischiudono alla teoria economica
inedite piste di ricerca e di studio.

Lo psicologo e premio Nobel per I'Economia Da-
niel Kahneman, nella sua opera del 2011 Pensieri
lenti e veloci, illustra in modo assai efficace le di-
verse prospettive di economisti e psicologi. Scri-
ve: "Un giorno Amos [Tversky]4 mi diede la copia di
un articolo dell'economista svizzero Bruno Frey [..]
[di cui] sono ancora in grado di recitare a memoria
la prima frase: ‘L'agente della teoria economica é ra-
zionale ed egoista, e i suoi gusti non cambiano’. | miei
colleghi economisti lavoravano nell'edificio accanto,
ma non avevo compreso fino ad allora la profonda
differenzatra i nostri mondi intellettuali. Per uno psi-
cologo é lapalissiano che le persone non sono né per-
fettamente razionali, né del tutto egoiste e che i loro
qgusti sono tutto fuorché stabili."®!

Ecco come psicologia e neuroscienze sociali stan-
no rendendo pit complessa I'antropologia su cui
poggiano le scienze economiche.

In primo luogo, siinizia a riconoscere che i com-
portamenti umani non sono sempre razionali.
Le nostre scelte avvengono attivando due si-
stemi di pensiero, che Kahneman ha denomi-
nato sistema 1 e 2. Mentre il sistema 1, localiz-
zato nella corteccia prefrontale del cervello, &
automatico, non richiede sforzo ed é veloce, il
sistema 2, localizzato nel sistema limbico, & len-
to e svolge attivita mentali impegnative e con-
sapevoli come il calcolo. Nel valutare come ci si
debba comportare al cospetto di eventi incerti,
gli esseri umani tendono ad usare il sistema 1,
applicando regole euristiche che da un lato
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semplificano e velocizzano la presa di decisio-
ni, ma dall'altro portano a commettere errori
sistematici e pertanto prevedibili. L'economia
comportamentale ha censito una lunga ras-
segna di comportamenti anomalil®l. Trascende
gli obiettivi di questo breve articolo elencare
per nome e discutere tutte queste anomaliel.

“ Per decenni gli economisti hanno ritenuto di aver scoperto
una sorta di grammatica dei comportamenti razionali e con
il loro metodo di indagine hanno invaso i campi di studio di altre
scienze sociali. Eppure, negli ultimi anni sta avvenendo il feno-
meno inverso, con discipline quali la psicologia e le neuroscienze
sociali che dischiudono alla teoria economica inedite piste
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diricerca e di studio. ”

Cilimitiamoamenzionarne una:I'effetto framing.
La stessa informazione, presentata in modo di-
verso, porta anche persone esperte ad esprime-
re giudizi e valutazioni discordanti. Nel caso di
pazienti malati di cancro la prognosi a cinque
anni € migliore quando alla radioterapia viene
abbinato un intervento chirurgico di asporta-
zione del tumore. Tuttavia, chi si sottopone alla
chirurgia si assume un rischio, dal momento che
nei primi trenta giorni dopo l'intervento si assi-
stein media al decesso di un paziente ogni dieci.
Questo trade-off & del tutto normale in medici-
na e a seconda del tasso di sconto del paziente
¢ legittimo preferire una terapia piuttosto che
I'altra. Pit sorprendente € invece constatare
quanto la decisione di pazienti, studenti di me-
dicina ed esperti clinici sia condizionata dall'in-
quadramento (dal framing) dell'informazione.
Un esperimento condotto presso I'Universita di
Harvard ha dimostrato che la meta di queste tre
categorie di persone opta per la chirurgia ab-
binata alla radioterapia quando l'informazione
riportata viene espressa in termini negativi (‘la
chirurgia ha un tasso di mortalita pari al 10%"),
mentre il consenso per la chirurgia sale ad oltre
I'80% quando la stessa € espressa in termini po-
sitivi (“ha un tasso di sopravvivenza del 90% ")l

In secondo luogo, un'ampia letteratural® trans-
disciplinare, a cavallo tra economia, antropo-
logia, etnologia e sociobiologia, ha dimostrato
attraverso esperimenti che gli esseri umani non
Ssi comportano sempre in modo egoistico e non
sono reciprocamente disinteressati. Le persone,
come sostenuto gia da Adam Smith nella Teo-
ria dei sentimenti morali, sono in grado di provare
empatia nei confronti dei propri simili. Si para-
gonano con i pari (e alle volte provano invidia),

manifestano una certa avversione nei confronti
delle ineguaglianze, hanno il coraggio di investi-
re risorse in un bene pubblico, si sentono spinti a
ripagare la fiducia ricevuta e dimostrano una di-
sponibilita a investire risorse per premiare com-
portamenti gentili nei loro confronti e per punire
atteggiamenti ostili, anche quando non cono-
sconol'identita dei soggetticoniqualisonochia-
matiadinteragire eanche quando sanno checon
quei soggetti probabilmente non interagiranno
mai pit (I'orizzonte temporale del gioco é one-
shot). Un dato rincorrente ¢ il ruolo giocato in
queste scelte dalle norme sociali. Per I'approccio
dell'individualismo metodologico, i comporta-
menti umani sono interamente determinati
dai prezzi relativi delle varie opzioni. Come evi-
denziato dagli psicologi Ross e Wardl™! la real-
ta a volte ci sorprende. Due gruppi di studenti
sono stati esposti ai medesimi incentivi (quelli
del dilemma del prigioniero). L'unica differenza
tra i due trattamenti riguardava il titolo dell'e-
sperimento: “gioco di Wall-Street” per il grup-
po 1, “gioco della comunita” per il gruppo 2. Nel
gruppo 2, a parita di ricompense, la prevalenza
di comportamenti collaborativi € risultata dop-
pia rispetto al gruppo 1, lasciando intravvedere il
ruolo svolto dalle norme di comportamento (in
una comunita per definizione si collabora, a Wall
Street si compete).

Infine, anche agli economisti & oggi evidente chele
preferenze degli esseri umani siano tutt'altro che
stabili. Se cosi non fosse, gli ingenti costi sostenuti
dalle aziende nel campo del marketing sarebbero
un inutile spreco di risorse. La teoria mainstream,
lo testimonia il Nobel del 2016 attribuito a Hart
e Holmstrém, & ancora convinta che il compito
principale degli economisti sia quello di disegna-
re accuratamente gli incentivi, poco importa se
Cid avvenga nei mercati, in un gremio democra-
ticamente eletto, in una ONG o in famiglia. Vige
la convinzione che pagando un essere umano in
modo adeguato (ancorché sofisticato) sia pos-
sibile ottenere da Iui o lei, e da (quasi) chiunque
altro/a, qualsiasi comportamento. Utile rammen-
tare a questo riguardo l'etimologia della parola
“incentivo”. Con incentivus i latini indicavano uno
strumento musicale molto simile al flauto. L'eco-
nomista si comporterebbe pertanto come il pif-
feraio di Hamelin, descritto nella fiaba dei fratelli
Grimm. Perché le cose non sempre filano lisce? Gli
psicologi Deci e Ryan hanno sviluppato il concetto
di “costo latente del compenso™™. L'essere umano
non € mosso solo dai propri interessi, ma anche
dalla capacita di dare senso alla realta che lo cir-
conda; siamo mossi da valori e da norme legate
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alle diverse comunita a cui apparteniamo e, come
direbbe Platone, ascoltiamo il daimon che ci par-
la dentro. In taluni contesti, quando a guidarci &
il suono del flauto (I'incentivo appunto), finiamo
conl'avvertire una limitazione allanostra autode-
terminazione, perdiamo autostima e avvertiamo
una riduzione dello spazio per esprimerci libera-
mente. Da fervente interprete dell'individualismo
metodologico, I'economista svizzero Bruno Frey
alla fine degli anni Novanta ha pubblicato un
saggio dedicato alle motivazioni disinteressate
dell'agire economicol. Punto centrale del suo
lavoro e il cosiddetto effetto di crowding-out, ossia
la possibilita che gli incentivi monetari determi-
Nino un costo psicologico che potrebbe tradursi
in una parziale erosione delle motivazioni intrin-
seche. Se non facciamo attenzione, gli incentivi
economici finiscono con il distruggere capitali
tanto preziosi quanto immateriali come le norme
condivise, la fiducia e il capitale sociale.

E difficile allo stadio attuale sapere se I'economia
comportamentale stia arricchendo il modello an-
tropologico delle scienze economiche (che Frey
definisce HOM: Homo oeconomicus maturus), ri-
manendo nell'alveo del pensiero neoclassico, o se
sia in atto una vera e propria rivoluzione scienti-
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fica che potrebbe portare ad un cambiamento di
paradigmal3l. Di certo possiamo affermare che
l'economia comportamentale sta gradualmen-
te cambiamento la finalita stessa dell'economia.
Il cambiamento di prospettiva € stato descritto
in modo molto efficace da Elinor Ostrom, prima
donna ad aver vinto il Nobel per I'Economia, nel-
la sua lezione magistrale avvenuta I'8 dicembre
2009: “Progettare istituzioni in grado di costringere
individui del tutto auto-interessati a raggiungere risul-
tati socialmente migliori é stato 'obiettivo principale[...]
nell'ultimo mezzo secolo. Un'ampia ricerca empirica mi
porta a sostenere che, invece, l'obiettivo dovrebbe esse-
re quello di agevolare lo sviluppo di istituzioni capaci di
tirare fuoriil meglio dagli esseriumanil...] [in termini di]
innovativitd, apprendimento, adattamento, affidabilitd,
cooperazione e di raggiungimento di esiti pit efficaci,
equi e sostenibili".
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