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EGOISMO: UN'IPOTESI RAGIONEVOLE?

Com'è ben noto, l'illuminismo britannico del XVIII secolo ha avuto un impatto sostanziale sulle società di tutto il mondo sia da un punto di vista produttivo-tecnologico, sia da un punto di vista di pensiero economico. Non a caso, i filosofi scozzesi David Hume (1711-1776) e Adam Smith (1723-1790) vengono unanimemente riconosciuti come i precursori della moderna teoria economica. Caratteristica fondamentale del loro pensiero è la concezione strumentale della razionalità: secondo Hume la ragione deve essere considerata strumento necessario a raggiungere fini non da essa stessa generati ma dati a priori dai desideri. La principale conseguenza di tale impostazione filosofica è stata l'affermazione dell'ipotesi di egoismo razionale tuttora costituente l'assunto più frequentemente utilizzato per descrivere il comportamento umano: l'uomo è razionale solo se impiega ogni sua energia per massimizzare il suo "personale" benessere. Utilizzando tale principio filosofico nella spiegazione delle determinanti della ricchezza di una nazione, Smith affermava che, sotto determinate ipotesi sulla struttura del mercato, l'interesse personale, oltre ad essere un atteggiamento vantaggioso per il singolo individuo, tende ad essere anche socialmente auspicabile. Come lui stesso  faceva notare, "… mentre tutti sono liberi di perseguire i propri interessi personali, ciascuno è condotto come da una mano invisibile a promuovere un fine che non era parte delle sue intenzioni" (dove il fine cui si fa riferimento attiene evidentemente all'interesse collettivo). 

Tale rivoluzione avvenuta nel pensiero economico ha rappresentato senza ombra di dubbio un passaggio tutt'altro che ovvio se si pensa al significato etico della parola economia (oikos e nomos rispettivamente dal greco casa e dividere) o se si considerano le varie accezioni utilizzate nel passato per denominare questa branca della filosofia morale (ad esempio "Scienza della Felicità" o "Economia Civile" espressioni queste ampiamente diffuse tra i pensatori economici italiani del XVIII e del XIX secolo). Tuttavia, l’ampia utilizzabilità analitica dell'ipotesi di egoismo razionale nonché la sua concreta ragionevolezza ne hanno facilitato l’affermazione e la diffusione. 

Gli anni del marginalismo durante i quali l'uomo poteva essere sintetizzato tramite una "sterile" funzione di utilità da massimizzare nonché le robuste implicazioni del primo teorema del benessere secondo cui in un mondo popolato da individui autointeressati e da imprese concorrenziali la situazione d'efficienza produttiva risulta essere anche socialmente auspicabile (nel senso di Pareto) hanno attribuito al comportamento umano una visione assai sterile priva di tutta quella serie di entità morali, affettive, comunicative e, perché no, irrazionali che, a ben vedere, offrono una visione più umana all’individuo.

Così, dimenticando i tempi in cui economia e filosofia morale progredivano di pari passo sullo stesso terreno, la letteratura economica moderna ha prodotto una serie innumerevole di modelli, "eleganti" formalmente ma basati su un assunto tutt'altro che neutrale. 

Si pensi alle predizioni della moderna teoria dei giochi in contesti caratterizzati da interazione tra individui egoisti ed alla dimostrazione di come tale assunto comportamentale generi. Si consideri ad esempio il noto "Dilemma del Prigioniero" in cui due criminali che non possono comunicare tra loro devono prendere simultaneamente una decisione tra due alternative: confessare il reato commesso dall'altro ottenendo così uno sconto di pena o rimanere in silenzio nel corso dell'interrogazione sperando che il complice non confessi. In tale contesto, se entrambi gli incriminati seguissero esclusivamente il proprio interesse, l'unico esito possibile da un punto di vista di teoria dei giochi (definito equilibrio di Nash) è quello peggiore per ambedue i criminali: la confessione di entrambi.

Uno dei risultati teorici più "scoraggianti" che scaturisce dall'applicazione del ragionamento appena descritto è quello di incapacità di una comunità di individui di conseguire efficienti risultati quando ogni singolo individuo fronteggia la "libera" decisione di contribuire volontariamente al finanziamento di un bene pubblico (si consideri ad esempio la costruzione di un parco giochi, la pulizia del giardino di fronte ad un palazzo, l'installazione di un ascensore in un condominio ecc.). La teoria dei giochi predice il cosiddetto risultato di "free-riding"
: poiché a ciascun individuo converrebbe non contribuire e godere del bene pubblico prodotto con le contribuzioni degli altri membri della comunità, la produzione del bene pubblico verrebbe prodotto in misura significativamente inferiore a quella socialmente ottimale.

QUALE EGOISMO?

L’ipotesi di egoismo razionale è stata ed è tuttora oggetto di discussioni e critiche. Innanzitutto, l’idea di egoismo enfatizza in maniera forviante una visione altamente contraddittoria dell’uomo, che si configura non tanto come un essere im-morale, quanto piuttosto come individuo a-morale il quale, nel compiere le sue scelte,  sottovaluterebbe i potenziali danni o benefici che le sue azioni possono provocare ai suoi simili. In secondo luogo è criticabile l’idea stessa che la motivazione a compiere determinate scelte consista esclusivamente nella massimizzazione del proprio benessere; ad esempio, il premio Nobel A. Sen, nel commentare la straordinaria performance dell'economia giapponese del secondo dopoguerra, evidenzia come la lealtà, la fiducia, la partecipazione sociale, le tradizioni e la cultura abbiano rappresentato importantissimi determinanti del successo nipponico. Infine, persino l’idea di razionalità intesa come univoco processo di massimizzazione del proprio benessere non è esente da critiche. Il premio Nobel H. Simon utilizza l'espressione "razionalità limitata" al fine di rendere più "umano" il processo decisionale fronteggiato da ciascun individuo. Ad esempio, invece di scegliere l'alternativa migliore tramite la quale si potrebbe trarre la massima soddisfazione, un individuo potrebbe accontentarsi di un'alternativa "soddisfacente" che terrebbe conto della limitatezza informativa e della possibilità di commettere errori che contraddistinguono l'uomo da un calcolatore elettronico.

Infine gli stessi Arrow e Debreu, pur avendo (apparentemente) sancito con il primo teorema del benessere che l'unico equilibrio possibile è quello governato dall'egoismo individuale e dalla concorrenza perfetta avevano lasciato intravedere la possibilità che il sistema economico raggiungesse equilibri economici caratterizzati da una più equa ridistribuzione delle risorse. E' questo il senso del secondo teorema del benessere secondo il quale è possibile generare qualsiasi equilibrio socialmente ottimale (nel senso di Pareto) come un equilibrio competitivo (e per questo efficiente) attraverso una opportuna ridistribuzione delle risorse.

La stessa corroborabilità empirica dei modelli fondati sull’ipotesi di egoismo razionale è fortemente dubbia. Si pensi ad esempio al modello tradizionale di offerta volontaria di bene pubblico, il cui risultato di free-riding è stato più volte smentito da ricerche di natura statistica-econometrica. Di seguito riportiamo i risultati di due "classici" lavori empirici tutt'oggi molto citati dalla letteratura economica e riguardanti la prima il settore nonprofit americano e la seconda quello italiano. Per quanto riguarda il settore nonprofit americano è stato stimato
 che le contribuzioni monetarie ammontavano nel 1990 a 122.6 miliardi di dollari. Del totale, 109.6 miliardi di dollari (più del 90% della contribuzione totale) era costituita da contributi personali. Molte di queste contribuzioni monetarie sono state fatte a favore di organizzazioni nonprofit con scopo caritatevole. Inoltre, è stato stimato che nel 1993, il valore monetario del lavoro volontario fornito a queste organizzazioni, ammontava a 182.3 miliardi di dollari
.

Anche nel nostro paese, il sostegno ad organizzazioni nonprofit non manca
. Innanzitutto, in base ai dati forniti dalla Banca d’Italia afferenti al 1994,  le organizzazioni nonprofit italiane sono state sostenute da 303.000 volontari
 pari a circa il 3% del totale della forza lavoro nazionale attiva. Ancora, le principali fonti di finanziamento delle attività di queste organizzazioni, sono rappresentate dalla contribuzione dei soci (ad esempio per le organizzazioni impegnate nell’ambito dei diritti civili, tale componente misura più del 50% del totale dei finanziamenti ottenuti mentre per le associazioni ambientaliste circa il 30%) e dalle donazioni (ad esempio, per le associazioni filantropiche rappresentano circa il 41% del totale dei finanziamenti ottenuti mentre per le associazioni ambientaliste circa il 14%).

Tali osservazioni creano disagio nei confronti di una teoria la cui principale predizione è che gli individui adottino comportamenti da free-rider non appena possibile.

MOTIVAZIONI ALTRUISTICHE ED EGOISMO: DUE FACCE DELLA STESSA MEDAGLIA?

I problemi suddetti hanno reso necessaria la ricerca di una soluzione teorica e filosofica tale da conciliare i dati empirici con l'apparato aprioristico su cui i modelli economici si fondano.

Innanzitutto, la letteratura microeconomica ha cercato di enfatizzare il ruolo rivestito dalle motivazioni altruistiche nell’ambito della teoria della scelta individuale. Le teorie afferenti a questo approccio possono idealmente essere suddivise in due categorie. La prima categoria analizza il “trattamento non altruistico dell’altruismo”, dove si ipotizza la convivenza tra fattori altruistici e comportamento autointeressato. Nel compiere le sue scelte, l’individuo è influenzato da fattori altruistici non tanto per il rispetto di un “vincolo morale” o per la percezione di una sorta di “giustizia sociale”, quanto piuttosto per l’ambizione ad ottenere un vero e proprio guadagno in termini di soddisfazione.

La seconda categoria, al contrario,  introduce l'altruismo nella veste di vincolo morale. L'individuo deve contribuire al bene pubblico per rispettare la definizione di giusta contribuzione che il suo essere gli impone, indipendentemente da ciò che fanno gli altri.
Le principali teorie appartenenti alla prima categoria sono fondamentalmente tre.

La prima è ad opera di James Andreoni ed è la teoria del “warm glow” secondo cui gli individui, nel contribuire al finanziamento di un bene pubblico, traggono soddisfazione anche dall’atto stesso di contribuire per il sentimento di aver fatto il proprio dovere. 

La seconda teoria è ad opera del premio Nobel Gary Becker (fra l'altro personaggio di spicco in quella che successivamente verrà denominata la "Scuola di Chicago") ed è la teoria del “social interaction”, nella quale la soddisfazione dell’individuo altruista dipende direttamente dalla soddisfazione di un altro (o di altri) individui. In pratica l'individuo altruista avrebbe tutto l'interesse a comportarsi in modo cooperativo nei confronti di un altro soggetto in quanto ne trarrebbe un vantaggio diretto in termini di soddisfazione. Un risultato molto interessante che scaturisce dal ragionamento di Becker è il cosiddetto “rotten kid theorem” (letteralmente "teorema del bambino viziato"): se esiste un capofamiglia altruista che tende a "livellare" le condizioni di tutti i membri del nucleo familiare, gli altri membri della famiglia, sono indotti a comportarsi in modo altruistico anche se il loro benessere dipende esclusivamente dal proprio consumo. Come lo stesso Becker suggerisce, i suoi lavori rappresentano un paradigma per un'ampia varietà di situazioni reali in cui l'operatore pubblico svolge, rispetto ai privati cittadini, il ruolo del "capo famiglia".

L'ultima teoria è ad opera del premio Nobel George Akerlof ed è la teoria del “social custom”, secondo la quale un individuo sarebbe indotto ad adottare un determinato comportamento all’interno della sua comunità, non tanto da una sua personale convinzione, quanto piuttosto dal timore di incorrere, in caso di disobbedienza ad un definito codice comportamentale, in una sanzione sociale espressa in termini di perdita di reputazione.
Nella seconda categoria di modelli, l’altruismo assume una valenza nettamente differente. L’individuo altruista è colui che compie le sue scelte guidato da un “vincolo morale” di tipo kantiano riassumibile nell'imperativo categorico: "contribuisci nella misura in cui vorresti che gli altri contribuissero nelle tue stese circostanze".

Le critiche a queste due categorie di teorie non mancano. Innanzitutto, partendo da questa impostazione, possono essere dimostrati due risultati teorici che predicono il raggiungimento di un risultato inefficiente. Il “dilemma dell’altruismo” afferma che, se ciascun soggetto altruista tenta di agire in modo da beneficiare l’altro in un dilemma del prigioniero con guadagni vengono semplicemente invertiti, l’esito raggiunto è socialmente inefficiente in quanto la situazione conflittuale rimane del tutto inalterata. Il “dilemma del samaritano” pronunciato per la prima volta dal premio Nobel J. Buchanan afferma che, nel caso in cui il consumo futuro di un individuo fosse garantito da un soggetto altruista, il costo del consumo presente, in termini di consumo futuro, si ridurrebbe notevolmente inducendo l’individuo beneficiario a consumare nel presente una quantità di reddito troppo elevata (e quindi inefficiente) ed a perseverare in una situazione caratterizzata da assistenzialismo da parte dell'individuo altruista.

Altre tre critiche alla teoria di Becker sono quelle di R. Sugden, B. D. Bernheim & O. Stark e quella di J. Hirshleifer. Il ragionamento di Sugden è il seguente. Se due individui sono altruisti verso un terzo, allora la loro situazione è caratterizzata da uno stato conflittuale dovuta alla mancanza di incentivo a compiere "il primo passo". Seguendo un'altra linea, B. D. Bernheim & O. Stark criticano i risultati di efficienza e di armonioso equilibrio raggiunti da Becker. Gli autori affermano che l’altruismo può alterare negativamente la capacità di conseguire risultati efficienti tramite la teoria di Becker. Il ragionamento è molto semplice: se i “ama” j, una situazione di infelicità di j andrà ad influenzare il benessere di i riducendolo. Tuttavia, ipotizzando che l’amore di i sia contraccambiato da j, questa riduzione nel benessere di i provocherà un'ulteriore riduzione nel benessere di j. Forte di tale risultato, gli autori concludono affermando che, seguendo la logica di Becker, possono esistere più verosimilmente delle situazioni in cui i membri di un gruppo sono incentivati ad interagire con individui meno altruisti.

Hirshleifer, invece, critica il teorema del rotten kid. L'autore contesta sia l’ipotesi implicita secondo cui il familiare generoso disporrebbe “dell’ultima parola”, sia la portata dell’ipotesi di generosità. 

In pratica, la critica mossa riguarda due ambiti del teorema del rotten kid. Innanzitutto non è detto che l’ipotesi di “ultima parola al familiare generoso” sia sufficiente a convalidare il teorema data la possibilità del figlio di aggiustare le sue scelte a tale contesto e di influire sul benessere del padre. In secondo luogo, sottostante al teorema di Becker vi è l’ipotesi di padre estremamente generoso.

Infine, anche l’approccio kantiano non è esente da critiche: è opportuno per un individuo kantiano rispettare i propri vincoli morali in un contesto in cui nessun altro risulti ad essi vincolato?

INTERAZIONE E RECIPROCITA'.

Il problema consiste nel ricercare l’origine comune di tali critiche, ossia nell’identificare l'aspetto trascurato dalla teoria economica il cui riesame potrebbe rappresentare una soluzione efficace a tali questioni.

A ben vedere, tutti i contributi analizzati si basano su una visione “asociale” dell’altruista. Essere altruista, in tale accezione, non significa tanto rapportarsi amorevolmente all’altro, andargli incontro e condividere con esso i benefici derivanti da un rapporto basato sulla fiducia e la stima, quanto piuttosto seguire i propri interessi o la propria morale nella più tragica individualità.

Una soluzione a tali problemi potrebbe essere quella di enfatizzare il ruolo delle relazioni interpersonali sottostanti ciascuna scelta economica compiuta dall’uomo.

In primo luogo, la teoria microeconomica, coerentemente con la visione di individui “autointeressati”, ha cercato di sottolineare il ruolo strumentale che la natura relazionale dell’uomo riveste nell’ambito delle scelte economiche.

In particolare un concetto che è tornato alla ribalta in questi ultimi anni è quello di reciprocità intesa come quella logica di comportamento secondo cui un individuo decide di cooperare con gli altri soggetti o di contribuire al  finanziamento di un dato bene pubblico se e solo se percepisce che anche gli altri fanno lo stesso.

In pratica gli individui si trovano a compiere determinate scelte cooperative non perché percepiscono la ricchezza insita nella relazione con gli altri individui, ma poiché la reciprocità risulta essere una strategia che permette il superamento del risultato sub-ottimale del “dilemma del prigioniero”. 

Già Hobbes, elencando le sue “leggi di natura”, poneva una particolare enfasi sulla logica di reciprocità quale conseguenza della natura altamente autointeressata dell’uomo. Hobbes affermava che, nello stato di natura, sarebbe stato razionale per un individuo self-interested sottostare ai vincoli che l’adesione ad un determinato accordo comportava, purché avesse percepito che anche gli altri individui si sarebbero comportati ugualmente. L’irrazionalità risiedeva nel decidere di compiere “la prima mossa” in quanto colui che compie la prima mossa non avrebbe potuto disporre di alcuna garanzia sulla correttezza del comportamento degli altri individui.

Detto questo, sono state seguite diverse strade al fine di modellizzare la logica di reciprocità al fine di conseguire risultati efficienti. 

La strada più semplice ed immediata da percorrere è quella di considerare la logica di reciprocità come una vera è propria strategia razionale. Supponiamo di poter ripetere il dilemma del prigioniero un certo numero di volte tra un certo gruppo di giocatori. In particolare, se il numero di ripetizioni è infinito o incerto, diviene possibile giustificare il comportamento cooperativo come una strategia di equilibrio qualora i giocatori, attribuendo in ogni momento un peso sufficientemente elevato alla valutazione dei loro guadagni futuri nelle successive ripetizioni del gioco, cerchino di stimolare con il proprio comportamento la cooperazione degli altri individui. Tale approccio è catturato formalmente dalla strategia “Tit for Tat” secondo la quale l’agente sceglie di cooperare al primo turno di gioco e di continuare a farlo finché anche l’avversario coopera; qualora l’avversario defezioni, l’agente sceglierà di defezionare a propria volta in tutti i giochi successivi. Una conseguenza di un gioco così strutturato, è rappresentata dal cosiddetto “folk theorem” secondo cui, in un gioco ripetuto all’infinito, ciascun individuo è indotto ad adottare un comportamento cooperativo se in un certo istante la somma dei guadagni futuri scontati
 ottenuti cooperando, risulta essere superiore al guadagno ottenibile nel gioco simultaneo senza cooperazione. I risultati del folk theorem valgono anche in un contesto in cui il numero delle ripetizioni risulta essere incerto qualora la probabilità di ripetere il gioco al turno successivo risulti essere fissata ad un valore inferiore all'unità (ma sufficientemente elevato).

La seconda strada intrapresa per formalizzare la reciprocità è quella di introdurla sotto forma di vincolo morale; ad esempio Sugden ipotizza che ciascun individuo compia un ragionamento contraffattale (simile a quello utilizzato dall’approccio kantiano all’economia), giungendo in questo modo a determinare, per ciascun gruppo a cui appartiene, il contributo massimo che la sua moralità gli impone di offrire.

In pratica alla mera logica della cooperazione indotta dal timore della punizione, se ne affianca una che spiega il comportamento altruistico in termini di comportamento morale in base al quale l’individuo sarebbe in grado di definire una “giusta controprestazione”. La novità rispetto al capitolo precedente (ed in particolare all’analisi dell’economia kantiana) risiede nel fatto che l’individuo traduce tali vincoli morali in impegno condizionato al comportamento altrui.

IL VALORE DELLE RELAZIONI INTERPERSONALI: ULTIMO ATTO?

E’ chiaro come, seguendo una di queste strade, la logica di reciprocità abbia una valenza negativa; l’intera trattazione è stata improntata esclusivamente sulla logica di punizione che ciascun individuo è disposto ad adottare qualora la controparte defezioni; persino nell’approccio morale alla reciprocità, risulta chiara tale tendenza.

A tale critica va aggiunta la constatazione che, nel corso della precedente analisi, non sono stati assolutamente presi in considerazione particolari beni intangibili (gli asset relazionali, i beni relazionali) che rappresentano la vera ricchezza intrinseca nella relazione interpersonale. Conseguenza di tale carenza risulta essere, evidentemente, la scarsa capacità esplicativa di tali teorie in ambiti in cui la qualità e l’intensità della relazione interpersonale rivestono un’importanza cruciale; si pensi ad esempio alla differente predisposizione con la quale un individuo decide di aiutare un “amico” od un “parente” piuttosto che un estraneo.

Tali carenze svuotano di significato e di valenza etica il concetto di reciprocità. Molto suggestiva è l’idea di reciprocità di Zamagni: “[…] nelle relazioni di reciprocità ci troviamo di fronte a una biunivocità, nel senso che chi dà deve mettere nelle condizioni chi ha ricevuto di “reciprocare”. […] Nella relazione di reciprocità, A vede che B è nella situazione di bisogno e liberamente si muove ad aiutarlo, però non si ferma lì: bisogna che B che ha ricevuto reciprochi perché deve dimostrare di aver apprezzato di stare nella relazione con A”.

Il secondo approccio alla relazionalità intrapreso dalla letteratura economica (particolarmente significativo il contributo italiano ad opera di B. Gui) consiste nel tentativo di enfatizzare il ruolo ed il valore intrinseco assunto dalle relazioni interpersonali in un contesto teorico basato sull’ipotesi di individuo sociale. Tale ricchezza scaturisce evidentemente da due aspetti principali. Da una parte, possiamo ipotizzare che la relazione interpersonale offra ai singoli individui opportunità di tipo “strumentale”, come ad esempio la possibilità di specializzarsi da un punto di vista produttivo in un determinato ambito, la possibilità di instaurare determinate economie di scala sia nel consumo che nella produzione di beni materiali, la possibilità di raggiungere un determinato fine che necessità un rapporto di collaborazione. Da un altro punto di vista, gli individui traggono un beneficio dalla natura sociale, affettiva, empatica della relazione stessa. Sono proprio questi ultimi “beni” ad attirare la nostra attenzione. La letteratura moderna definisce beni relazionali queste particolari entità. Per i nostri fini intenderemo come beni relazionali tutti quei beni di natura affettiva e comunicativa, nei quali l’identità e le motivazioni degli individui con cui si interagisce costituiscono elementi essenziali nella creazione e nella valorizzazione dei beni stessi (si pensi, ad esempio, alla massaia affezionata alla fruttivendola di fiducia).

L’attributo di “bene” richiama i concetti di funzione di produzione e di input; seguendo tale ragionamento, potremmo immaginare la relazione interpersonale come una particolare funzione di produzione che combina input materiali ed input intangibili di natura psicologica ed affettiva al fine di ottenere sia beni di natura strettamente economica, sia i beni relazionali. Tra gli input che subentrano in tale processo produttivo possiamo individuare i cosiddetti “relational assets” la cui esistenza e la cui entità dipendono dal numero, dalla qualità, dall’intensità delle precedenti interazioni avvenute tra specifici individui.

Un asset relazionale che merita una particolare attenzione è la fiducia. La teoria economica, nonostante abbia riconosciuto il ruolo rivestito dalla fiducia nella definizione e nel funzionamento della struttura di mercato, ha sempre interpretato questo asset relazionale in termini di reputazione. Il rischio che deriva dalla confusione tra il concetto di fiducia ed il concetto di reciprocità è stato più volte sottolineato. Ad esempio Zamagni, nel presentare il suo "paradosso della fiducia", afferma: “quanta più reputazione si va a creare, tanto meno la gente pensa di aver bisogno di fiducia. Ma quando questo atteggiamento si diffonde e supera una certa soglia critica, quando cioè gli agenti economici si rendono conto di non aver più bisogno della fiducia perché basta la reputazione, a quel punto viene meno la ragione stessa di investire in capitale reputazionale minando le stesse basi dello sviluppo”. Evidentemente, il concetto di reputazione risulta essere distinto da quello di fiducia.

Innanzitutto, una prima differenza attiene alla visione di uomo sottostante tali concetti. L’interpretazione del concetto di fiducia in termini di reputazione è basata su una concezione individualista della razionalità; come il filosofo per l’economia Hollis fa notare, tale approccio  presuppone un egoismo filosofico: sebbene la fiducia appartenga alla sfera delle relazioni interpersonali, viene spiegata esclusivamente in termini di benefici personali che ciascun individuo può derivarne.

In secondo luogo, la reputazione è frutto di ragionamenti razionali volti al conseguimento di determinati obiettivi individuali ed è basato su un determinato background informativo riguardante la storia passata; la fiducia invece, pur basandosi anch’essa su uno specifico set di informazioni sul passato, presuppone un elemento di gratuità e di spontaneità da parte degli individui che la dispensano.

Generalizzando il concetto di fiducia reciproca a quello di fiducia diffusa, approdiamo al pensiero di un grande economista del XVIII secolo: l'abate Antonio Genovesi (1713-1769). Per Genovesi, la fede pubblica rappresenta un’entità talmente importante da garantire un’armoniosa e pacifica convivenza tra i cittadini. Egli infatti afferma: "[…] la parola fides significa corda, che lega ed unisce. La fede pubblica è dunque il vincolo delle famiglie unite in vita compagnevole".

CONCLUSIONI.

Tali considerazioni e gli innumerevoli contributi empirici che caratterizzano la moderna letteratura economica creano qualche perplessità circa la validità della visione di “homo oeconomicus”. Come conciliare questa visione fredda, razionale e spietata che l’affascinante apparato teorico ci offre con le incoraggianti constatazioni empiriche secondo cui l’uomo sarebbe cosa ben diversa da una macchina capace di determinare esattamente la quantità di bene da consumare? Dove si è sbagliato e cosa si può fare? 

Molti sono i filoni di ricerca che stanno riscontrando un notevole seguito teorico. Si pensi ad esempio all’approccio comportamentista, che da teoria strettamente psicologica è divenuta un interessante ambito di ricerca economica; si pensi ancora all’approccio relazionale ed alle varie teorie riguardanti il capitale sociale.

Siamo convinti che, con il passare degli anni, nuove, ragionevoli ed affascinanti teorie verranno elaborate al fine di rispondere ai quesiti sopra sollevati. Molte di queste non riusciranno ad affermarsi perché troppo restrittive; altre riscuoteranno inizialmente un grande successo per poi divenire, utilizzando l’espressione di Lakatos, degenerating; altre ancora, infine, entreranno a far parte di quell’apparato filosofico analitico su cui si fondano i modelli economici. Probabilmente, l’ipotesi di individui self-interested continuerà a rappresentare l’assunto di base della teoria microeconomica; tuttavia, magari in un futuro non troppo lontano, sui testi di economia, nel capoverso successivo alla definizione del “principio di non sazietà”, verranno enunciati i principi di socialità e di  reciprocità. Solo allora, l’economia, rispolverando le sue origini, tornerà ad essere una scienza veramente sociale.

� Letteralmente l'espressione richiama la decisione di salire su un mezzo pubblico senza aver acquistato il biglietto confidando sulla scarsa probabilità di essere rintracciato dal controllore.


� Le stime sono riportate nell’articolo di Rose-Ackerman, S. [1996]. “Altruism, Nonprofits, and Economic Theory”. In “Journal of Economic Literature”, vol. 34 (2), pagg. 701-728. Le stime sono basate sulle statistiche della American Association of Foundraising Council.


� La stima è effettuata sulla base di un costo opportunità del lavoratore volontario calcolato aggiungendo alla paga media oraria per lavori non agricoli un 12% a titolo di incentivo. Calcolata tale cifra, la si moltiplica per i circa 19.5 miliardi di ore di lavoro volontario.


� Barbetta, G. P. [1997]. “The Nonprofit Sector in Italy”. Manchester: Manchester University Press.


� La stima è fatta sulla base di impieghi equivalenti al full-time. Tra i volontari vengono inclusi anche figure diverse come ad esempio gli obiettori di coscienza.


� Appare ovvio che il fattore di sconto debba essere sufficientemente piccolo (<1) in modo da poter ottenere una sommatoria di guadagni futuri scontati finita. 





