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Idee L'economia comportamentale si traduce, nei piani della Casa Bianca, in difesa degli investitori

Obama, la crisi e il «fattore-terrestre»

i) di MATTEO MOTTERLINI
Docente di Economia cognitiva
e all'Universita San Raffaele

ohn Cassidy, editorialista fi-

nanziario del New Yorker,

arriva a chiedersi: «Ma chi &
veramente Obama?». Risposta:
«un seguace dell’'economia com-
portamentale»; vale a dire quella
parte dell'economia che ormai
da trent'anni, tenta di incorpora-
re il «fattore-terrestre» nei model-
li. La qualifica appare tanto pii
adeguata alla tuce delle recenti di-
chiarazioni sulla riforma del siste-
ma finanziario e soprattutto e
convalidata dal fatto che tra i pit
influenti consiglieri economici
del presidente vi siano il quaran-
tenne Austan Goolsbee, gia allie-
vo di Richard Thaler, padre della
finanza comportamentale, e Cass
Sunstein, coautore con lo stesso
Thaler dell'influentissimo Nudge
(«La spinta gentile», Feltrinelli),
recentemente nominato a capo
dell'«Agenzia per la protezione fi--
nanziaria dei consumatori».

Nuovoe welfare

A molti potra sembrare strano
che un presidente impegnato a
fronteggiare il tasso di disoccupa-
zione, la riforma sanitaria, la
guerra in Afghanistan e la minac-
cia nucleare del'lran si preoccu-
pi di prendere parte a un dibatti-
to accademico. Eppure la scelta
di Obama ha conseguenze note-
voli sul piano pratico dai piani fi-
scali al welfare state. Si consideri
il concretissimo problema ameri-
cano dello schema pensionisti-
co. Molti lavoratori una volta riti-
ratisi dal lavoro si trovano senza
risparmi per fronteggiare anche
le banali spese quotidiane. Da
impiegati avrebbero potuto sce-
gliere un piano di risparmio stu-
diato dal Congresso, il 401(k),
che offre dei benefici piuttosto
generosi, permettendo di diffexi-
re la tassazione di parte del pro-
prio salario, depositandolo in un

fondo pensione. Eppure se cosi
congegnato, ilavoratori che non

aderiscono al piano, pur poten-
dolo fare, sono molto numerosi.
Thaler e Sunstein hanno osserva-
to che se, al contrario, il piano
viene esteso di default a tutti i la-
voratori, con la possibilita di
chiederne l'interruzione, ecco
che questo viene portato a termi-
ne in quasi tutti i casi.

E' ovvio che se ilavoratori ame-
ricani fossero autentici e raziona-
lissimi «uomini- economici» il fat-
to di dovere prendere una deci-
sione attiva per sottoscrivere o
per interrompere l'adesione al
piano non dovrebbe alterare la
scelta di base: volere o meno il
401(k). Ma cosi non é&: ben lonta-
ni da un agire «razionale», ilavo-
ratori si comportano secondo
quel fattore terrestre per cui se
assegnati a un'opzione di default
generalmente non ne escono.

Una volta compreso cio, allora
perché non «architettare ' la scel-
ta» dello schema pensionistico
nell'interesse stesso del futuro
pensionato che quella decisione
deve prenderla, appunto, al lor-
do della sua «razionalita limita-
ta»?

Sfortunatamente per noi con-
sumatori nei supermercati i
clienti sono considerati proprio
secondo questo fattore terrestre.
A tutto vantaggio del rivenditore
naturalmente. E per questa ragio-
ne che le caramelle e i cioccolati-
ni sono alla cassa e gli scaffali ab-
bondano di offerte «tre per due».
1l fattore-terrestre ci porta infatti
a compiere sistematiche devia-
zioni dal comportamento razio-
nale in base a principi cognitivi
sempre meglio documentati, or-
mai anche su basi neurobiologi-
che. Sono cosi tanti gli aspetti
della nostra vita regolati da quel-
li che Thaler chiama nudges da
non rendercene ormai piii nep-
pure conto. I nudges sono picco-

li indizi, aiutini, suggerimenti,

pungoli, -incentivi, «spintarelle»,
ma anche «esche» se non vere e
proprie «trappole», che orienta-
no (piti 0 meno) intenzionalmen-
te la nostra mente a prendere cer-
te decisioni. E ovvio che, se gli es-
seri-umani fossero perfettamen-

te razionali, questi nudges sareb-
bero solo un'inutile perdita di
tempo. Invece i nudges che rice-

viamo nella vita di ogni giorno so-
no straordinariamente efficaci.
Possono influenzare le nostre de-
cisioni sulla salute (se si & a dieta
e si torna a casa affamati convie-
ne avere in primo piano nel frigo
un'insalata piuttosto che il vaset-
to di Nutella), 'educazione, ipia-
ni di assicurazione e di investi-
mento.

Esperienza

In particolar modo i nudges ri-
sultano condizionanti in quelle
circostanze in cui il problema di
scelta & complesso, e possiamo
trovarci in difetto di esperienza,
informazioni e un immediato fee-
dback che ci consenta di «impara-
re facendo», come l'acquisto di
una casa, per esempio, o la sotto-
scrizione di un mutuo. Quei casi
ciog in cui siamo dilettanti allo
sbaraglio che devono affrontare
un esercito di professionisti. Con
lIe parole di Thaler e Sunstein:
«Supponiamo che uno scacchista
principiante giochi contro uno
esperto. E prevedibile che il prin-
cipiante perda, proprio perché fa
scelte peggiori: scelte che potreb-
bero essere migliorate con alcuni
suggerimenti utili. In molte aree i
normali consumatori sono princi-
pianti che interagiscono con pro-
fessionisti esperti che piazzano i
loro prodotti».

Sono questi icasi in cui «a spin-
ta gentile» a fare la «cosa giusta»
(attenzione: la cosa giusta secon-
do il giudizio di chi sceglie!) ¢ tale
da necessitare dell'intervento del-
le istituzioni affinché «'architettu-
ra delle scelte» accresca il benes-
sere di coloro che scelgono.

Nen sono state solo avidita e
corruzione a generare la crisi,
ma anche la fragilita umana.
Non riusciremo pertanto a pro-
teggerci dalle prossime crisi se
non proveremo acomprendere e
a includere nei modelli finanzia-
ri e nell'azione politica gli effetti
devastanti della «razionalitd limi-
tata».
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Studioso Richard Thaler,
padre dell’'economia
comportamentale

Consigliere Cass
Sunstein ha scritto «The
Nudge» con Thaler
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