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Testo principale
M. Delia Contri, la razionalita dell’hnomo oeconomicus

Luca Flabbi?

Volevo iniziare con una lista.

L’homo oeconomicus del Pensiero di Natura e di Freud si muove secondo la legge de
“I’albero si giudica dai frutti”.

L’homo oeconomicus della scienza economica si muove secondo la legge del perseguire il
proprio interesse, aiutato dal dispositivo del mercato.

L’homo dis-oeconomicus della patologia non segue nessuno dei due e quindi mette
immediatamente in crisi quel modello di mercato che va da Smith a Mill, a Pareto, fino alla
Economics contemporanea, perché quel modello di mercato presuppone che la legge di moto di chi
partecipa a quel mercato sia per seguire il proprio interesse.

Facciamo I’esempio di un mercato della frutta.

! Trascrizione a cura di Sara Giammattei. Revisione di Glauco M. Genga. Testi non rivisti dai relatori.
2 Cfr. L. Flabbi, Dogma homo oeconomicus, Intervento al Simposio del 20 giugno 2015, www.studiumcartello.it
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C’¢ un soggetto che offre un bene, facciamo un venditore di mele. Arriva al mercato, offre
queste mele a dieci euro al chilo. In questo mercato arrivano dei compratori, coloro che domandano
dei beni, quindi in questo caso sono coloro che sono interessati a comprare delle mele. L’acquirente
si muove, fa qualcosa per andare a quel mercato a comprare le mele, vede dieci euro al chilo e dice
che é troppo e non le compra. Ci sono tanti venditori che vendono mele che sono esattamente uguali
e tanti compratori che vogliono comprare quelle mele; dieci euro al chilo é troppo, e questo & quello
che gli economisti definiscono il segnale che il prezzo invia, cido vuol dire che a quel prezzo c’¢
troppa gente che offre quelle mele e troppa poca gente che le domanda.

Questo segnale ¢ utile, & il dispositivo utile del mercato perché i venditori potranno dire:
‘Piuttosto che tenermi le mele, le propongo a nove euro al chilo’, qualcuno comincera ad
avvicinarsi ma senza comprarle; allora verranno proposte ad otto euro al chilo e il venditore sara
ben contento di vendere queste mele al compratore.® Il mercato finisce, le mele sono state vendute;
ognuno va a casa avendo fatto un guadagno.

Ecco, il senso in cui il mercato puo essere utile: lo e, se questi prezzi sono utili per
aggregare questi segnali di domanda e offerta.

Allora, immaginiamo che invece a questo mercato la maggior parte dei compratori siano
persone che si muovono secondo la legge di “aspettami, non vengo”; questi andranno al banco del
mercato, affermeranno di voler acquistare le mele a dieci euro al chilo, di metterle da parte perché
torneranno piu tardi a prenderle. 1l venditore di fianco, soddisfatto, pensera che ci siano persone
disposte a comprare le mele a dieci euro al chilo, cosi mettera il prezzo a dieci euro; poco dopo
arrivera un altro isterico che dira di volerle acquistare e di tenerle da parte.

Naturalmente il mercato si chiude e queste persone non tornano; le mele rimangono Ii a
marcire: i venditori non hanno fatto nessun business, le mele sono marcite e anche gli isterici se ne
tornano a casa a mani vuote.

Questo mostra che chi si muove secondo la legge “aspettami, non vengo” crea danno: i
prezzi in questo modo sono ingannevoli, diventano un meccanismo per cui aumenta il danno che
I’isterico puo fare, in quanto non sta solo danneggiando se stesso e il venditore che rimarra con le
mele che marciscono, ma anche tutti gli altri possibili acquirenti che non si muovono secondo
quella legge. Loro, infatti, sarebbero stati ben contenti di comprare le mele a otto euro al chilo, ma i
venditori non hanno abbassato il prezzo perché c¢’erano gli altri “compratori” che hanno chiesto di
tenere le mele da parte e che sarebbero tornati successivamente a prenderle, pagandole dieci euro al
chilo. Come abbiamo detto piu volte anche stamattina quella patologia € diseconomica per tutto
I’universo: per l’isterico, per il venditore ma anche per ['universo di tutti gli altri potenziali
compratori che ugualmente rimangono a mani vuote, in quanto i prezzi sono stati tenuti troppo alti.

Questo danno addizionale o creazione di poverta qualche volta gli economisti lo chiamano
col termine esternalita negativa.

Torniamo all’inizio: dato che tale meccanismo di mercato ha questa utilita, a mio parere, il
punto forte che ha permesso alla scienza economica, da Smith a oggi, di essere cosi di successo é
una conseguenza che si puo trarre da questo meccanismo di mercato, ovvero quello che e chiamato
il primo teorema dell’economia del benessere, il First Welfare Theorem. Esso afferma che un
mercato dove non ci sono gli “aspettami, non vengo”, quindi un mercato dove arriva gente che
persegue il proprio interesse sia dal lato della domanda che dal lato dell’offerta, ¢ il miglior

¥ Non so se qui otto euro siano poco 0 molto per delle mele, dove vivo io & pochissimo: con otto euro giusto due mele.



meccanismo di allocazione delle risorse possibili, ovvero non ¢’¢ un altro modo per ridistribuire
mele e euro che renderebbe qualcuno pili soddisfatto senza danneggiare qualcun altro. E il concetto
di efficienza paretiana.

Il miracolo del primo teorema dell’economia del benessere chiaramente, come abbiamo
visto, salterebbe in aria immediatamente se colui che e implicato non fosse qualcuno che persegue il
proprio interesse ma qualcuno che segue “aspettami, non vengo”.

La differenza di quello che ho appena detto con “I’albero si giudica dai frutti” sta nella
definizione di che cosa voglia dire perseguire il proprio interesse. In termini tecnici, come lo
possono definire gli economisti e come hanno cominciato a definirlo i marginalisti, € massimizzare
['utilita e nel testo introduttivo é stato gia sottolineato come questo massimizzare sia calcolare,
calculemus.

Di questo primo errore abbiamo parlato anche negli anni scorsi, ma il di piu che € emerso
questa mattina in modo chiarissimo ¢ il secondo pezzo, cioe cosa vuol dire utilita.

Utilita e soddisfare il bisogno e, per questo secondo passaggio, volevo rendere onore
proprio a Mariella Contri, perché non é per nulla chiaro al di fuori di quello che hai detto tu oggi,
che utilita sia il soddisfare il bisogno.

Anche tutta I’evoluzione dell’Economics contemporanea non € andata assolutamente a
mettere in questione questo fatto e quello &€ un secondo errore che fa la differenza tra la legge del
perseguire il proprio interesse e la legge de “I’albero si giudica dai frutti”: a parole infatti la prima
sembrerebbe simile alla seconda, ma la differenza e proprio nella definizione di cosa sia
quell’interesse, che nella prima non ¢ la soddisfazione per mezzo di un altro.

Maria Delia Contri

L “aspettami, non vengo” dell’isterica € un comportamento sintomatico: difende il
principio di piacere, sia pure patologicamente; per un verso ha rimosso il principio di piacere e
quindi afferma “non vengo”, pero nello stesso tempo 1’ha solo rimosso, quindi da qualche parte ¢
ancora li e quindi dice “aspettami’.

E un suo modo di difendere il principio di piacere, non si regola in base al bisogno,
I’isterica non accetta — e questo fa parte della normalita della nevrosi — il principio del bisogno.
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