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Economia e società

diGiuseppe Bedeschi

P erché in Occidente, e so-
lo inOccidente, ha avuto
luogo la transizione da

un’economiastaticaaun’econo-
mia autopropulsiva? Attraver-
so quali processi si è verificata
laformazionedellamodernaso-
cietàindustriale?Qualeconcor-
sodicircostanzeharesopossibi-
le la diffusionemondiale del si-
stemaeconomicoeuropeo?
Sonogli interrogativiaffron-

tati nell’ultimo librodiLuciano
Pellicani,La genesi del capitali-
smoe le origini dellamodernità,
che respinge sia la teoria di
MarxchequelladiWeber.Ilpri-
moè incorso inungrave incon-
veniente, inquantohaafferma-
to che il denaro, per diventare
capitale,habisognodidetermi-
natecondizionioggettive,epre-
cisamente di unmercato in cui
siapresenteuna«massadilavo-
rovivo... ridotta a trovare l’uni-
ca fontedi guadagnonella ven-
ditadellasuaforza-lavoro»;ma
ha altresì rilevato che il denaro
non può creare la massa prole-
taria separata daimezzi di pro-
duzione. Da dove viene dun-
que quella massa proletaria?
Marx risponde mettendo in
campounavariabilepolitica: la
violenza che in Inghilterra
espropriò i contadini e li espul-
se dalla terra. In questo modo,
però, Marx ha spiegato l’origi-

nedelcapitalismoabbandonan-
do il terreno dell’economia e
trasferendosiinquellodellapo-
litica: il che significa che egli
nonè riuscitodadareuna spie-
gazione puramente economica
delle origini del capitalismo
(comepure si eraproposto).
A obiezioni non meno gravi

va incontro, secondo Pellicani,
lateoriadiWeber.Ilqualehaso-
stenuto, come è ben noto, che
l’etica dei calvinisti, dominata
dal dogma della predestinazio-
ne, lungi dal rappresentare un
ostacoloallacondottaeconomi-
ca razionale tipica del capitali-
smo, costituì un impulso irresi-
stibile al lavoro indefesso e
all’arricchimento. Inaltreparo-
le i calvinisti realizzarono una
sorta di «ascesi intramonda-
na»,cioèorganizzaronometodi-
camentelaloroesistenzaperde-
dicarla interamente al lavoro e
alprofitto, certidi trovare ines-
si il segno della loro Elezione.
Senonché, dice Pellicani, que-
sta analisi weberiana si scontra
conundato incontrovertibile: e
cioèchenulla si può immagina-
re di più estraneoe antitetico al
moderno spirito capitalistico
dellapredicazionedellesetteri-
formate, tutte ossessivamente
pervasedall’orroreneiconfron-
ti di Mammona, percepito — e
stigmatizzato — come il mali-
gnocorruttorediognicosa.
Maalloradovecercarelecon-

dizioni essenziali della genesi
del capitalismo? Esse vanno in-
dividuate, secondo Pellicani,
nella rivoluzionecomunaleche
inizia nella seconda metà del-
l’XI secolo, e che incomincia a
ricoprire a pelle di leopardo
l’Europaoccidentale. Furono le
nuove città-Stato che, approfit-
tandodelvuotodipoterevenu-
tosiacreareconladissoluzione
del sistema feudale, divennero
le crisalidi del primo capitali-
smo. È qui che nasce ilmercato
moderno,ilqualepuòrafforzar-
si ed espandersi proprio per la
debolezza del potere politico.
Alleoriginidell’economiacapi-
talistica troviamo dunque un
aspetto che la caratterizzerà
sempre inmodo indelebile: che
essatantopiùcresceesi svilup-
pa,quantomeno lapolitica cer-
ca di coartare o di modificare i
suoimeccanismi.
Un libro appassionante, que-

sto di Pellicani, non solo per
l’enormemessedifattiedinoti-
ziecheessocontiene,maanche
per l’acutezzae l’originalitàcon
cuiessivengonoanalizzati.

1Luciano Pellicani, «La genesi del
capitalismo e le origini della
modernità», Marco editore, Lungro
di Cosenza, pagg. 534, Á 35,00.

Questo non significa
che agiamo in modo
irrazionale, ma tendiamo a
somigliare più a Charlie
Brown che al dottor Spock
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diVittorio Pelligra

L’economia sta vivendo una fa-
se,percertiversi,rivoluziona-
ria. Grazie all’influenza di di-

scipline come la psicologia cognitiva
e l’antropologia, i principi pro-sociali
dell’agireeconomicovengonoreinse-
rititralecategoriedeldiscorsoecono-
mico. Si assiste a uno sviluppo impe-
tuosodi alcuni filonidi studi, l’econo-
mia comportamentale, la nuova eco-
nomia sociale e l’economia civile, che
haportatoallaproliferazionedi teorie
edirisultatisperimentalichenonsolo
mettono in discussione la portata ge-
nerale del principio del self-interest e
dellesue implicazioni logiche,mache
contribuisconoaporreiconcettidire-
ciprocità, fiducia al centro di una teo-
ria generale del comportamento eco-
nomicofondatasullanaturaletenden-
zadegli esseri umani alla cooperazio-
neealcoordinamento.
Sintomo della generalità culturale

di questa tendenza è del resto il fatto
che la cosiddetta regola d’oro, «dai a
chi dà e nondare a chi non dà» (Esio-
do), nelle sue varie versioni, appaia
nei più antichi codici normativi e sia
partecentraledelladottrinadi tutte le
grandi religioni. Quello che la regola
d’orodescrive in terminimoralinonè
altrochequellochegliscienziatisocia-
lichiamanola«normadellareciproci-
tà». Comportamenti reciprocanti so-
no diffusi in tutto il regno animale: i
pipistrelli vampiri dopo una notte di
cacciacondividonoilciboconchinon
èriuscitoatrovarneabbastanza,apat-
tochequesti abbianofatto lostesso in
passatodopounabattutapiù fortuna-
ta. Ibabbuiniealtrespeciedi scimmie
sispulcianoesisostengonoreciproca-
mente nella cura dei piccoli. E ancora
moltialtriesempisipotrebberofare.
Ciò che a prima vista sorprende è

che aiutare chi ti ha aiutato e punire
chitihadanneggiato,cosìcomelanor-
madellareciprocitàprescrive,costitu-

isce, se ragioniamo nei termini della
teoria dell’evoluzione naturale, una
sceltacontroproducente. Icomporta-
menti reciprocanti infatti, imponen-
do un costo a chi li adotta, dovrebbe-
ro, nella logica evolutiva, estinguersi
enonessere trasmessi allegenerazio-

nisuccessive.Questofattocostituisce
un’irresistibile sfida per gli scienziati,
biologieantropologi,maanchepsico-
logiedeconomisti, chehannofaticato
nonpocopercercarediconciliareteo-
riaedevidenza,escogitandoalcunein-
gegnose spiegazioni: dalla selezione
digruppoall’altruismoreciproco,dal-
lareciprocità indirettaallasuaversio-

neforte,cheoggisembraesserelateo-
riapiùaccreditata.
In questo dibattito si innesta l’ulti-

mo libro di Luigino Bruni, Reciproci-
tà.Dinamiche di cooperazione, econo-
mia e società civile. L’originalità del
contributo di Bruni sta nell’offrire un
resocontoampiodel concettodi reci-
procità che ricomprende al suo inter-
no, in uno sfumare progressivo di in-
tensità relazionale, varie forme
dell’agire:daldonoincondizionale,al-
lo scambio contrattuale impersonale.
Nelmezzostannolagranpartedeino-
stri comportamenti quotidiani, in un
alternarsidiaperturegratuiteediatte-
se di risposte, di legami fraterni, di
scambi anonimi o di acquisti circo-
spetti. La questio facti fondamentale
diventaallorachiedersi se sivivrebbe
meglio inunasocietà incuiprevalga il
dono o in una governata principal-
mentedalle regoledel contratto.
Da un felice mix di ricostruzione

storica, teoriadeigiochie filosofia so-

cialechesi rifàesplicitamenteai lavo-
ri di Robert Sugden e del premioNo-
belThomasSchelling,macheèanche
vicino, per quanto riguarda il panora-
maitaliano,aicontributidiStefanoZa-
magniePierluigiSacco, emergonoal-
cunimodellichemostranocomeinsi-
tuazionisocialicomplessedovecoesi-
stonounavarietàditipologiecompor-
tamentali differenti, possano bastare
anche pochi soggetti determinati e
perseveranti, per costituire quella
massa critica necessaria ad avviare la
reazionea catenadelmutamentocul-
turale: troppa gratuità non porta da
nessuna parte, nessuna gratuità lo
stesso. Un po’, invece, feconda e ren-
depiùefficace,eumana,anchela logi-
ca del mercato! La conclusione che i
modelli evolutivi e le simulazioni nu-
merichemesse in piedi da Bruni sup-
portano, quindi, è quella secondo cui
sono il pluralismo e l’eterogeneità le
garanzieveredellasostenibilitàsocia-
leedeconomicadiunacomunità.

1Luigino Bruni, «Reciprocità. Dinamiche
di cooperazione, economia e società
civile», Bruno Mondadori, Milano,
pagg. 224, Á 20,00.
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Comuni,
culla del
capitale

diMatteo Motterlini

P
esapiùunchilodi fienoounchilodi
piombo? Preferisci un maglione
80%purocachemireo20%mistola-
na?Unoyogurt95%magroouno5%
grasso?Ancora:sevinci50euro,pre-

ferisci tenertene20,orestituirne30?
Stiamo parlando sempre della stessa cosa.

Mail linguaggiousatoperdescrivereleopzio-
ni può influenzare sistematicamente ciò che
scegliamo. È il noto «effetto incorniciamen-
to», trattatodaMassimoEgidisuldomenicale
del16luglio.Scopertoeverificatosperimental-
mentedaDaniel Kahneman, chene avevada-
to comunicazione nel 1981 su «Science». A 25
anni di distanza, una ricerca di Benedetto De
MartinoeRaymondDolandelUniversityCol-
legedi Londra, appenapubblicata sulla stessa
rivista,confermasubasineurobiologichelafe-
lice intuizione del premio Nobel. Al contem-
poinfliggeunaltrodurocolpoaunodeicardi-
ni della razionalità economica: il cosiddetto
principio di «invarianza», per cui dovremmo
manifestarci logicamente coerenti nelle no-
stre decisioni indipendentemente dal modo
incuici sipresentanolesceltedisponibili.
L’esperimento ha coinvolto venti studenti

lacuiattivitàcerebraleèstatamonitoratacon
la risonanza magnetico funzionale (fMRI).
Ciascun partecipante è stato dotato inizial-
mentediunasommadi50euro,quindi invita-
toacompiereinsuccessioneunaseriediscel-
te,ognunadellequali prevedevadueopzioni:
laprimacomportavauna certezza (di conser-
vareodi perdereunaparte del denaro); la se-
condauna scommessa (espressa come xpro-
babilità di conservare tutto o di perdere tut-
to). Nota bene, di ciascuna «opzione certez-
za»esistevanodueformulazioni:unaincorni-
ciata in termini di vincita (per esempio, con-
serva20eurosu50); la secondaincorniciata in
termini diperdita (per esempio,perdi 30 euro
su 50). La formulazione dell’«opzione scom-
messa» era sempre uguale: una rappresenta-
zionegraficadellaprobabilitàdiconservareo
diperderetutto(nelnostroesempio,laproba-
bilità del 40% di conservare tutti i 50 euro, e
del60%diperderli).
I dati rivelanoun’interessante relazione tra

i diversi comportamenti individuali e l’attiva-
zione di differenti aree cerebrali. L’amigdala,
unaregioneneuraledelcelebresistemalimbi-
co deputata a processare emozioni (come la
paura), si attiva vigorosamente "intercettan-
do"l’effettoincorniciamentointutti isoggetti.

Inmaggiormisuraperòtracolorochenesono
vittima: cioè tracolorochescelgono l’«opzio-
necertezza»nel caso in cui la scelta sia incor-
niciata in termini di vincita (tieni 20 euro su
50);mal’«opzionescommessa»laddoveinve-
ce lascelta sia incorniciata in terminidiperdi-
ta (restituisci30eurosu50!).
Unacorrelazionesignificativaemergeinve-

ce tra l’attivazionedella cortecciaprefrontale
(mediale e orbitale)— la parte nobile del no-
strocervelloumanoepiùevolutafilogenetica-
mente — e le scelte razionali. Una maggiore
attivazione di quest’area consente infatti di
prevederecheilsoggettoneutralizzeràl’effet-

to incorniciamento, manifestando coerenza
nellepropriedecisioni.
Comesannobenegli espertidimarketinge

dipubblicità,chipiùchimeno,cifacciamotut-
ti influenzare dalle nostre emozioni. Nessu-
no, tranne forse l’homo oeconomicus o l’anaf-
fettivo e iperrazionale vulcaniano dalle orec-
chie a punta dottor Spock di Star Trek, ne è
interamente libero.
È degno di nota che alcuni partecipanti

dell’esperimento hanno successivamente di-
chiarato che lo sapevano benissimo di stare
compiendo scelte incoerenti, ma che sempli-
cementenonpotevanofarcinulla!Comeseun

piccolo omuncolo emotivo (asserragliato
nell’amigdala) sbraitasse dentro di loro senza
lasciarli riflettere. Ebbene, anche nei soggetti
chehannoesibitouncomportamentoraziona-
le l’amigdalaera attiva (e l’omuncoloemotivo
verosimilmentesbraitante),mahannomostra-
todisapergestiree"sovrascrivere" ilmessag-
gioemotivo.
Più che al dottor Spock, dunque, tendiamo

ad assomigliare a Charlie Brown. E come la
sua,anchelanostratestaspessoè«caldaestu-
pida».Maperlomenoc’èunmetodonella"stu-
pidità": gli errori che compiamo infatti sono
pervasivi, ricorrentieprevedibili.Sonol’esito
di una logica diversa da quella matematica,
ma non meno sistematica, frutto di un’inces-
sante negoziazione tra processi "automatici"
e processi "controllati", tra "affetti" e "cogni-
zione"—o,piùvolgarmente, trapassioniera-
gione—edal giocodi sinapsi delle aree cere-
bralicorrispondenti.
Idueprocessipossonofacilmenteessere in

competizione, come quando compiamo una
scelta irrazionale cadendo in qualche trappo-
la cognitiva (per esempio l’effetto incornicia-
mento);ocomequandocibuttiamosuunpiat-
to di patatine fritte spinti dai nostri "impulsi
viscerali", sacrificando così un po’ del nostro
benesserefuturoperunpiacere immediato.
Eppure, come ha documentato magistral-

menteAntonioDamasio, alla lucedi numero-
sicasidisuoipazienticonlesionicerebralinel-
la regione prefrontale ventromediale, per
prendereunadecisione "giusta"nonbasta sa-
perequelchesidovrebbefare,maoccorrean-
checheilcorpocelofaccia"sentire".Comese
la "pura ragione" avesse bisogno di un’assi-
stenzaspecialepermettere inatto isuoipiani:
unpo’dipassioneche laaiuti!
Dopotutto, non ècosì sorprendente chegli

individui razionali siano coloro i quali hanno
una(meta)rappresentazionementalepiùpre-
cisaepiùraffinatadeipropricondizionamen-
ti emotivi e dei propri processi cognitivi. E la
cui corteccia prefrontale sia in grado di inte-
grareemodularetali informazioniadattando-
leasecondadelle circostanze.Lostudiodelle
basineuralidelladecisionesembrerebbecon-
fermareproprio questo; e, comehacommen-
tatoKahneman,«irisultatinonpotrebberoes-
serepiùeleganti».

1B. De Martino, D. Kumaran, B. Seymour, R.J.
Dolan, «Frames, Biases, and Rational
Decision-Making in the Human Brain», «Science»,
4 agosto 2006, vol. 313, pagg. 684-687.

Pellicani smentisce
Weber e Marx.
Il capitalismo non nasce
né col calvinismo né con
le «enclosures» inglesi

Se ilmercato si fonda sulla reciprocità

AFP

Schelling: calci di rigoree altri conflitti

Sfida. Zidane batte Buffon: il rigore del vantaggio francese nella finale mondiale

Alla base dello scambio c’è
un atteggiamento di gratuità.
Chi fa la prima mossa
non agisce solo nell’attesa
di una ricompensa

Cooperazione attiva. La torre umana
durante la tradizionale «Festa Major»
di Vilafranca del Penedes, Spagna

diArmando Massarenti

C he cosa pensanoZidane e Buf-
fon nel momento in cui il pri-
mo sta per battere un calcio di

rigore?Neiterminidellateoriadeigio-
chi è fin troppo semplice dirlo.Ognu-
nocercheràdi intuirelamossadell’al-
tro,magari bluffando, facendo crede-
recioè,conungestoimpercettibile,di
fare l’opposto di ciò che farà. Poi, do-
pounvelocecalcolomentale,ognuno
deciderà la propria mossa. Siamo in
una chiara situazione conflittuale, di
quelle nellequali o si vince o si perde,
e se vince uno l’altro perde, non così
dissimile aunprimosguardodaquel-

la in cui si trovarono gli esperti della
Rand Corporation quando nel dopo-
guerra il Governo americano chiese
loroqual era la strategiapiù razionale
da adottare contro la potenza nuclea-
reavversaria.Nonpochi (tra cui il poi
noto pacifista Bertrand Russell) so-
stennero in un primo momento che
era l’«attacco preventivo»: se gli Usa
non avessero attaccato per primi, lo
avrebberofattoiRussi,esarebbestata
unacatastrofe.
Per fortunaTrumannondiede loro

rettae,negliannidellaGuerraFredda,
lateoriadeigiochifecepassidagigan-
te. Nel 1960 uscì La strategia del con-
flitto di Thomas C. Schelling, che nel

2005, a 83 anni, ha vinto il Nobel per
l’economia con Robert Aumann. Un
veroeproprio classico—è tra i cento
libripiù influentidal 1945aoggi—che
vede solo ora la luce in italiano, e che
ha contribuito alla comprensione dei
meccanisminon solodel conflittoma
anche della cooperazione. La strate-
gia del conflitto, secondo Schelling,
non si riferisce anemici che si odiano
e che vogliono l’uno la distruzione
dell’altro, ma piuttosto a partner che
non si fidano del tutto l’uno dell’altro
o sono in disaccordo su alcuni punti.
Non stanno facendo un gioco a som-
mazerocomeBuffoneZidaneoUsae
Ursscomele immaginavaRussell,ma

entrambisonoallaricercadiunasolu-
zioneche,nonostantetutto,rendepos-
sibilecapirequaliaccordisarannomi-
gliori o peggiori di altri per entrambi.
«Studiare la strategia del conflitto si-
gnifica»,secondoSchelling,«accetta-
re ilpresuppostoche lamaggiorparte
delle situazioni conflittuali siano es-
senzialmente situazioni contrattuali.
In questo libro egli elabora anche il
concetto di «punto focale», poi chia-
mato«puntodiSchelling».Perrende-
re l’idea, ecco un altro esempio calci-
stico. Se si segue attentamente una
qualunquepartita,sinoteràcheilpor-
tiere,quandositrovasoloindifesadel-
la porta, viene colpito più spesso di

quantoci sipotrebberagionevolmen-
te aspettare. Perché? Perché il portie-
re costituisce un punto prominente
nello spazio, che attrae lo sguardodei
calciatori posti di fronte a lui. Per evi-
tarequesto effetto, colui che si appre-
sta al tirodevecercareunpuntonello
spaziodiversodaquellodelportieree
assegnargli la stessa centralità. È

un’ideacheSchellingmutuòdallopsi-
cologo gestaltista Kurt Koffka. Tanto
per confermare quanto i grandi inno-
vatori poco si curino delle distinzioni
disciplinari.

1Thomas C. Schelling, «La strategia del
conflitto», Bruno Mondadori, Milano,
pagg. 360, Á28,00.

Scommesseincoerenti
Unesperimento conferma le tesi delNobel Kahneman.Gli individui decidono diversamente a seconda
di come le alternative vengono formulate.Decisivo il fattore emotivo, come sanno gli esperti dimarketing
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