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microeconomia neoclassica
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Resum: La teoria microeconomica neoclassica parteix d’una premissa clara: tot individu es mou
exclusivament pels seus interessos particulars, i ho fa de manera racional. En aquest article, de to
divulgatiu, em centro en analitzar tal premissa, sobretot la idea de que ens movem exclusivament
per interessos particulars (proposicié que anomeno ‘’axioma panegocentric’’), a la llum de

I’evidéncia empirica provinent de les ciéncies socials de les tltimes decades.
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La teoria microeconOmica estandard, la que s’ensenya per defecte a les facultats
d’economia d’arreu del mon, parteix d’una premissa clara i concisa: tot individu es mou
exclusivament pels seus interessos particulars, i ho fa de manera racional (és a dir,
calculant els mitjans més eficients per assolir els seus objectius). Aixi doncs, tal
perspectiva entén que «al prendre una decisié qualsevol, tots intentem maximitzar les
nostres utilitats esperades sense que ens importin els interessos de les altres persones. La

utilitat esperada d’una acci6 es defineix com el producte de la seva utilitat subjectiva per
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la probabilitat d’éxit de I’accio en qiiestié» (Bunge, 2009, p. 91). Aquesta €s una hipotesis,
doncs, notablement egocentrista? i racionalista. Els economistes han assentat i confiat tant
en aquesta premissa psicologica que han construit en base a ella gran part dels seus
teoremes i la seva produccio academica en general. De fet, en la majoria de facultats
d’economia els estudiants no reben cap mena de formacié en metodologia cientifica,
filosofia de la cieéncia o realitzacid d’experiments; ans al contrari, els hi ensenyen la
materia com una branca de les matematiques, com una “’ciéncia dura’’ (Bunge, 2009, p.
91) que no requereix ja una validacio empirica de les seves premisses (Gintis et al., 2005,
p. 6). Es per aixo que a partir d’ara em referiré a tal idea de que els individus som egoistes
I maximitzadors racionals com [’axioma de la microeconomia classica (entenent per
axioma una proposicidé considerada autoevident, pel que no es procedeix a intentar

justificar o demostrar empirica o logicament).

Pero el cert és que tal axioma, en les ultimes decades, s’ha vist minat per
I’evidéncia empirica en els dos flancs que el constitueixen: tant la idea de que els
individus son maximitzadors racionals, com la idea de que son maximitzadors racionals
de la seva utilitat particular (tot i que aixo no ha desanimat als apostols de tal teoria a
seguir predicant-la). No en va, Mario Bunge, amb to ironic, categoritza la microeconomia
classica com “’el més il-lustre dels cadavers intel-lectuals’’ (Bunge, 2009, p. 148).
Efectivament, cada cop s’acumula més evidéncia empirica i transcultural de que els éssers
humans no som ni egocéntrics ni maximitzadors racionals a 1’hora de prendre decisions.
En aquest article tractaré basicament la primera questid, argumentant perqué hauriem de
sospitar de tal axioma “’panegocéntric’’3, aixi com quines son les alternatives, pero abans
faré un breu esment a la segona. Dos grans responsables de la sospita respecte a la
racionalitat dels éssers humans sén Daniel Kahneman i Amos Tversky, dos psicolegs
israelo-estatunidencs. De fet, les seves contribucions han tingut un impacte tant fort en la
teoria microeconomica en els Gltims anys que, tot i ser psicolegs de formacio i professio

van rebre* el Nobel d’Economia al 2002 “’per haver integrat aspectes de la recerca

2 Pot sonar a nocié moralista, pero en realitat amb aquesta paraula només vull fer palesa la obvietat de que
tal teoria posa en el centre de 1’analisi del individu i els seus interessos particulars.

3 He optat per categoritzar de ‘’panegocéntric’’ tal axioma per ressaltar la seva naturalesa ampliament
abastador i radical (quelcom que apreciarem després amb alguns exemples), diferenciant-lo de visions que
pressuposen cert egocentrisme en les decisions dels individus, perd sense arribar a considerar tal
caracteristica com a font Unica de les motivacions humanes.

4 En realitat, el va rebre Kahneman, donat que Tversky va morir uns anys després, al 1996. Pero com ell
mateix va expressar, el premi havia de ser entés com un reconeixement per a la seva obra conjunta, donada
la seva estreta col-laboracio intel-lectual.
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psicologica en la ciencia economica, especialment en el que respecta al judici huma i la
presa de decisions sota incertesa’’®. Aixi, entre d’altres gilestions, van demostrar que
I’avaluacié subjectiva de la probabilitat d’un succés esta condicionada per biaixos
cognitius, de la mateixa manera que 1’avaluacio que el cervell fa de la llunyania a la que
es troba un objecte determinat depén en gran mesura de factors que indueixen facilment
a l’error, com ara la borrositat o claredat dels seus contorns (Kahneman i Tversky, 1974);
en un estudi posterior, van demostrar que, donades dues alternatives a elegir, i essent tots
els incentius i costos concernents a elles iguals, els individus canviaven la seva eleccid
segons com s’emmarcaven les dues alternatives (Kahneman i Tversky, 1981)°. La llista
de troballes d’aquests autors és basta. Pero sens dubte, amb aquests exemples captem el

tipus de recerca que han dut a terme en els Ultims anys, aixi com la seva rellevancia.

Un altre responsable destacable de tal desballestament de la teoria de I’eleccio
racional és Herbert Simon, qui va posar en dubte la idea de que els individus som
maximitzadors. Més bé, com va mostrar aquest autor, som ’satisfactors’’; en comptes de
buscar, continuament, una maximitzacio dels resultats, els individus optem en general per
la primera opcié que satisfaci uns requeriments minims (Bunge, 2009, p. 91-92). Per
acabar en algun lloc, també és digna d’anotacid la troballa de Festinger en relacid a la
“’cerca de consonancia cognitiva’’. Per aquesta entenem el tipus de procés mental
inconscient pel qual, al no poder fer efectiu un desig, tendim a disminuir inconscientment
la importancia de tal desig per alleugerar aixi la frustracidé que ens genera no aconseguir-
lo (Elster, 2011, p. 48).

5 Pagina dels Premis Nobel. https://www.nobelprize.org/prizes/economic-sciences/2002/press-release/.
Data de recuperacio: 13/04/2019.

® Els autors van fer troballes importants relatives a ’aversio al risc (risk aversion). Kahneman i Tversky
van seleccionar dos grups d’individus suficientment representatius i van plantejar a cada un una pregunta
gue en realitat tenia les mateixes xifres, pero plantejades de manera diferent. Els investigadors demanaven
als individus que s’imaginessin que havia sorgit una enfermetat tropical que amenagava a aproximadament
600 persones d’una poblaciéo determinada. Amb tal base, els hi plantejaven dues alternatives d’accid
diferents. Aixi, a un grup li donaven per elegir entre un programa A que salvaria segur 200 persones i un
programa B que amb Y5 de probabilitat salvaria a tothom i que amb %: no salvaria a ningu. Al segon, se li
plantejaven les preguntes aixi: si el programa C s’adopta, 400 persones moriran. Si el programa D s’adopta,
amb un % de probabilitat ningi morira, i amb % morira tothom. Numéricament, les alternatives A-C i B-D
implicaven exactament el mateix nimero de morts, perd A va rebre un 72% de suport, per un 22% de C, i
per tant B un 28%, per un 78% de D. Aixi, aquest és un exemple empiric de que «les eleccions que
impliquen guanys acostumen a presentar aversio al risc, mentre que les eleccions que impliquen pérdues
acostumen a assumir meés riscos» (Kahneman i Tversky, 1981, p. 453). Aix0 va tindre, com es pot intuir,
importants efectes en técniques de marqueting.
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Feta la digressio sobre 1’axioma de 1’economia neoclassica de la racionalitat
maximitzadora dels individus, passem a la qiiestio central d’aquest article: la idea segons
la qual els individus som essencialment egoceéntrics, i per tant prenem tota decisio segons

el nivell d’utilitat particular que ens aporti.

Primer de tot cal distingir tal visi6é d’altres que, a primera vista, poden semblar
similars. Aixi, és usual la confusié de tal enfocament panegocéntric amb nocions com ara
“’autointereés’’, I’individualisme metodologic o la teoria de jocs. Autors com Adam Smith
usaven, efectivament, la noci6 de “’auto-interes’” (self-interest), perd amb ella no es feia
referéncia necessariament a la nocié neoclassica de persecucio exclusiva dels propis
interessos materials, sind a tota mena d’interés personal que pogués tenir un individu
(avui en diriem “’motivacio’’, per evitar segones lectures del terme “’interes’’). Aixi, un
interes altruista, entes com a motivacié per la qual un individu intenta augmentar el
benestar, plaer o utilitat d’un altre sense esperar res a canvi, entraria dins de tal definicio.
| es que de fet, Adam Smith va escriure un important llibre sobre aquest tipus de

questions; La teoria dels sentiments morals. En ella hi llegim, per exemple:

«Per molt egoista que considerem a un home, hi ha evidentment alguns principis en la
seva naturalesa que fan que la fortuna dels altres sigui del seu interes, aixi com la seva
felicitat necessaria per a ell mateix, tot i que d’aixo no n’obtingui res, excepte el plaer de

veure-ho» (citat a Gintis et al., 2005, p. 3).

Per tant, en realitat tal nocié no seria més que una forma d’individualisme
metodologic, entes com a metodologia que aposta per encetar i arrelar tot estudi de la
societat en les motivacions, preferencies i raons que porten als individus a actuar i
interactuar d’una o altra manera (Noguera, 2003, p. 2). Per ultim, tampoc s’hauria de
confondre la perspectiva panegocentrica amb la teoria de jocs. Agquesta és una confusio

habitual, donat que la microeconomia neoclassica fa Gs intensiu d’aquesta tltima. Pero

"1 tal perspectiva metodoldgica, tot sigui dit, no és incompatible amb I’estudi de les estructures socials. De
la interaccio6 dels individus “’emergeixen’’ fenomens socials amb unes propietats que van més enlla de la
propia motivacio dels individus (o dit d’una altra manera, els fendmens macro sorgeixen dels fenomens
micro, pero on es limiten a aquests), de la mateixa manera que una frase té propietats gramaticals que van
més enlla de la addicié de paraules amb propietats propies (Bunge, 2009, p. 104). Com afirma Noguera,
(2003, p. 5) «en la interaccié dels individus es produeixen resultats generats per la concatenacid o agregacio
d’accions individuals, resultats que aquestes mateixes accions per separat no produirien, perd aixd no
implica en absolut un holisme antireduccionisme & la Durkheim, doncs son accions individuals les que a la
postre produeixen un efecte agregat que ¢€s, per tant, explicable en termes de microfonaments que 1’han
produit». Per més informaci6 al respecte, es pot llegir amb profit I’article de Noguera.
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en realitat, la teoria de jocs és només un instrument metodologic que, mitjancant la
modelitzacié formal de possibles interaccions i les seves estructures d’incentius, intenta
preveure el resultat final. Aixi, aquesta és ‘’neutre’’ respecte a les motivacions dels
agents. De fet, la teoria de jocs s’utilitza en disciplines com ara la biologia evolutiva, en

que les motivacions dels agents no hi juguen pas cap paper.

En tot cas, hi ha certa confusié en torn a que significa ser egocéntric en les
decisions quotidianes i en quina manera s’han d’analitzar les conductes dels individus. I
es que tal nocio pot derivar facilment en una premissa tautologica, en la manera que, amb
la intencid6 d’encaixar qualsevol observacié empirica en el model panegoceéntric,
s’eixampla de tal manera la nocid de ‘’egocentrisme’’ que aquesta acaba abarcant tot tipus
de motivacio i, per tant, acaba essent una nocio estéril, sense cap poder explicatiu. Aixi,
els actes d’altruisme publics (com ara la filantropia) s’explicarien segons alguns
economistes per 1’interés en guanyar estatus o en ser envejat; la cooperacio respecte a un
bé comu, per la seva part, s’explicaria perqué serveix per guanyar-se una fama de
cooperador que pot ser util en futures interaccions socials o economiques al individu en
questio, etc. Com indica Elster (2011, p. 11), tal tipus de teories, que sovint acaben forcant
“estranyes produccions mentals’’, han pecat sovint d’un anim de falsa “’sofisticaci6’’
entre els economistes pel qual aquells que expliquen certs fenomens per motivacions
altruistes dels actors serien uns ingenus, i aguells que forcen la interpretacié per trobar-hi
motivacions egocéntriques, sofisticats i enginyosos. Per un tast d’aquest tipus de
“’estranyes produccions mentals’’, i fer-nos aixi una idea de a quines extravagants teories
pot portar forcar I’axioma panegocentric, Elster fa un breu llistat de respostes que certs
economistes han donat a fenomens socials que, a primera vista, s’expliquen per una

motivacié netament altruista (Elster, 2011, p. 12).

«Pregunta: Perqué un emigrant envia sovint diners als seus familiars que es van quedar
al pais d’origen?

Resposta [de I’economista “’sofisticat’’]: Per a desanimar-los d’emigrar, lo que podria
fer baixar el seu salari.

Pregunta: Perqué els pares elegeixen ajudar als seus fills mitjangant llegats
testamentaris en comptes de donacions inter vivos?

Resposta: Amb el fi de dividir per véncer: extreure el maxim esfor¢ dels seus hereus
deixant flotar la incertesa fins al Gltim moment.

Pregunta: Perqué un gran niimero d’individus contribueixen a obres caritatives inclis

quan ningu els esta observant?
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Resposta: A fi de comprar-se, per aguest mitja, un sentiment de superioritat moral»

Podem apreciar doncs fins a quin punt pot portar 1’axioma panegocéntric. En tot
cas, abans de passar a comentar quines son les alternatives a aquest model, cal fer un breu
apunt per suavitzar la critica a aquest. Primer de tot, cal remarcar que no tots els
economistes porten fins a tals limits ’axioma panegoceéntric; de fet, ja em vist com Adam
Smith, a qui sovint es considera el primer autor en fer-ne Us, tenia en realitat una
concepcido més complexa de I’aparell motivacional huma. Segon, cal remarcar que el
model neoclassic té els seus punts forts, que en part expliquen el seu exit académic, aixi
com I’acumulacio dels seus teoremes. El seu model, per molt qliestionable que sigui, ha
permes a I’economia 1’Us intensiu d’eines formals en les seves recerques, quelcom que ha
permés un nivell de precisié i claredat molt major que altres ciéncies socials®. La
simplicitat del seus principis, a més, han dotat a I’economia del que en ciéncia s’acostuma
a anomenar ‘’parsimonia’’, que ve a significar la propietat d’explicar fenomens

complexos amb les explicacions meés senzilles possibles.

Pero en tot cas, passem a la questio de les motivacions no egoistes. Donar una
Ilista acurada i exhaustiva és practicament una quimera, en la mesura en que, com veurem
més endavant, no podem parlar de “’motivacions pures’’, ja que aquestes sempre so6n una
barreja que, de fet, sovint no és transparent ni al propi autor de certa conducta. En tot cas,
de la ma de la psicologia i de les ciencies socials, si que és possible plantejar un esbés de

diferents tipus de motivacions que podem trobar en els individus.

Nocions clau per encetar aquest esbds son les de intereés i desinteres. Quan pensem
en el “’interés’’ com a motivacid, pensem en un individu que pren decisions a partir de
quina utilitat li proveeixen (i, per tant, en un individu que encaixa amb |’axioma
panegocentric comentat anteriorment). Quan pensem en el ‘’desinterés’’, ens ve al cap tot
el contrari: un individu altruista. Pero en realitat, podem distingir moltes formes de
desinterés. Una d’elles, per exemple, és la d’un jutge que no t€ cap mena d’interés
particular en el resultat d’un judici del que s’ha d’encarregar, pel que no té cap incentiu
per intentar esbiaixar-lo. Elster anomena a aquesta forma de desintereés desinterés de facto
(Elster, 2011, p. 73-78). El desinteres també es pot entendre, clar, com a sacrifici

conscient del propi interés en favor d’un bé considerat més important. Car aixo pot

8 De fet, tot i que I’economia neoclassica, com s’ha exposat, parteix d’unes proposicions empiricament
dubtoses, el cert és que hi ha altres ciéncies socials que ni tant sols son falsables empiricament, doncs no
tenen un contingut empiric clar que les pugui confrontar amb la realitat social.
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prendre la forma d’altruisme, entés com a preocupacié genuina pel benestar o interessos
d’una altra persona, pero també de preferéncia per a una entitat supraindividual sobre el
propi interes individual, com pot ser el cas la cerca de la veritat o la cerca de la “’gloria
de la patria’’. En aquest sentit, seria igual de ‘’desinteressat’” en aquesta accepcidé un
cientific dedicat al progrés de la seva branca cientifica que un kamikaze estavellant el seu
avio contra un objectiu enemic. Aixi doncs, cal tindre en compte que s’ha d’utilitzar tal
lectura de “’desinterés’” com a quelcom moralment neutre (ibidem, p. 30)., doncs pot
prendre moltes formes, i moltes d’elles no son precisament desitjables. Elster anomena a
aquesta forma de desinterés desinterés per eleccio (ibidem, p. 78-87). Per acabar, una
tercera forma de desinterés és el desinteres per negligéncia. Amb aquest es refereix a
aquelles situacions en que I’individu deixa de banda el seu interés perd no de manera
conscient, és a dir, per eleccio, sind de manera irreflexiva, com en el cas d’aquelles
emocions que, com ara la ira o la indignacio, ens porten a actuar rapidament, sense pensar
en quina accio ens afavoreix més i/o quina ens sembla més correcta i, per tant, deixant de

banda el nostre interés (ibidem, p. 87-94).

Una altre noci6 important €s la de reciprocitat. Dins d’aquesta, hem de desdoblar
el concepte entre reciprocitat debil (compatible amb el model de la microeconomia
neoclassica) i reciprocitat forta (incompatible). Pel que fa a la primera, en les ultimes
decades s’han dut a terme estudis experimentals que, de la ma de la teoria de jocs, han
analitzat quines son les millors estratégies en aquells contextos en que un conjunt
d’individus han de cooperar per a obtenir el millor resultat possible per a ells mateixos.
Perd com es pot apreciar, ja el mateix plantejament parteix de la idea de que els individus
cerquen maximitzar la seva utilitat particular en les interaccions socials. Aixi, no es tracta
pas d’una motivacié genuina per cooperar o d’un compromis moral vers la cooperacio, la
igualtat o la justicia, sin6 d’una motivacié d’aconseguir el maxim d’un recurs per a un

mateix, mitjangant d’interacci6 amb altres individus.

En tals experiments, esta comprovat que la millor estratégia possible per part dels
individus és el tit-for-tat, que en catala es podria traduir com a “’tira i arronsa’’. La idea

clau de tal estratégia és que, en un joc del dilema del presoner® de n repeticions amb dos

° El joc del dilema del presoner és aquell en que, dos individus, en cas de cooperar, aconsegueixen un bon
resultat, per exemple 5i 5, i en cas de no cooperar, un mal resultat, com ara 0 i 0. Perd la quiestio és que, si
un coopera perd ’altre no ho fa, el primer s’emporta -5, i el segon 10. Aixi, ambdds jugadors tenen incentius
per no cooperar, doncs faci el que faci I’altre, ells estaran millor aixi. La paradoxa és que el resultat natural
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jugadors, la opcié guanyadora sera sempre aquella en que els individus comencen
cooperant i, a la seguent tirada, repeteixen allo que hagi fet el contrincant. Aixi doncs, si
I’oponent també coopera, seguirem cooperant a la proxima tirada, pero si no ho fa,
nosaltres tampoc ho farem. Aquesta estrategia, segons Axelrod, té tres propietats que la
fan guanyadora: (1) és robusta, pot prosperar contra un ventall d’estratégies alienes molt
divers; (2) és estable, doncs pot resistir “’la invasid d’estratégies mutants’’ i (3) és viable
des del mateix inici, lo qual és necessari en un ambient predominantment no cooperatiu
(Axelrood i Hamilton, 1981, p. 1393).

Pero en tot cas, com es pot apreciar aquest model de reciprocitat debil no deixa de
banda 1’axioma panegoceéntric. EI podem entendre com un model més realista i sofisticat
de la teoria del homo economicus, doncs té en compte que en molts contextos els individus
no entren en interaccions economiques de tipus casual sin6 que, tot al contrari, s’endinsen
en relacions de interaccions repetides, en les que és necessari i preferible guanyar-se la

confianga dels demés, establit aixi relacions de cooperacio.

Aixi, més enlla de tal idea de “’reciprocitat’, que no €s pas incompatible amb el
model del homo economicus, hem d’examinar la idea de “’reciprocitat forta’’, entesa com
a «predisposicio a cooperar amb els altres, i de castigar (amb un cost personal, si és
necessari) a aquells que violen les normes de cooperacio, inclus si és inversemblant
esperar que aquests costos siguin recuperats més endavant» (Gintis et al., 2005, p. 8). La
reciprocitat forta és doncs una forma de motivacié que va més enlla del interés egocentric
dels individus ja que és indissociable, com veurem, de la sociabilitat i la moralitat (tot i

que sense excloure del tot, com veurem, certa dosi d’interés particular).

Per mesurar tal forma de reciprocitat, els investigadors usen, habitualment, els
jocs anonims i/0 de tirada Unica, és a dir, jocs en que des d’una Optica merament egoista,
en cap cas esta en el propi interés cooperar amb 1’altre (doncs si és una interaccid
anonima, no hem de témer per possibles sancions socials; si és un joc de tirada Unica, ja
no ens interessa, des d’una Optica egocentrica, guanyar-nos la confianga de I’altre
individu). Pioners en aquest ambit han sigut un conjunt d’investigadors del Institut per la

Recerca Empirica en Economia de la Universitat de Zurich, liderats per Fehr, que han

a tal situacio és que ambdds (a falta de confianca entre ells) optaran per no cooperar, lo qual és poc eficient,
doncs ambdos estarien millor si, efectivament, cooperessin.
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realitzat maltiples experiments per extreure conclusions sobre aquest tipus de giiestions?®.
Podem posar com a exemple el “’joc del ultimatum’’. En aquest, el Jugador A té a la seva
disposicid una quantitat de, per exemple, 10 unitats, i d’aquestes n’ha d’oferir com a
minim 1 al Jugador B, quedant-se ell la resta, pero el Jugador B es guarda la opcié de
rebutjar la oferta, quedant-se tots dos, en aquest cas, sense res. Aixi, des de la perspectiva
neoclassica, el resultat previsible és que el Jugador A ofereixi 1 unitat al B i se’n quedi
les 9 restants, doncs pel B és millor 1 que 0 (quantitat que s’emportaria en cas de rebutjar

la oferta d’A, sigui quina sigui), i per tant hauria d’acceptar tal oferta.

Pero la realitat mostra resultats molt diferents. En experiments realitzats en els
ultims anys, en que els jugadors es juguen diners reals, s’ha demostrat que la majoria
d’individus que fan de Jugador A ofereixen al B 5 unitats, i que en la majoria de casos en
que I’A ofereix al B tres 0 menys unitats, B les rebutja, tot i que aixo impliqui quedar-se
sense rest!. Perd aixo, es clar, es podria deure més bé a alld que Elster anomena
“’desinteres per negligencia’’, en que el Jugador B emprén una accid contra el seu interés
no per eleccidé meditada, sind endut per una emocio irracional i irreflexiva (en aquest cas,
de ira contra el Jugador A, per una oferta considerada com a injusta) que el porta a actuar
irreflexivament. I 1a oferta “’benévola’’ de A, en aquest sentit, es podria entendre com una
anticipacié d’aquesta possible resposta irascible de B. Per0 I’altra lectura és que,
justament, el Jugador B té una motivacio essencialment social, en tant que el rebuig d’una
oferta igual o inferior a 3 unitats s’entén com una violacio de la norma social de

reciprocitat (Gintis et al., 2005, p. 12)2.

Un altre experiment de gran interes és el “’joc del mercat laboral’’. En aquest, un
grup d’individus adopten a I’atzar el paper d’empresari o treballador, tenint cada grup el

mateix namero d’individus, i cada empresari pot contractar maxim un treballador. Cada

10 Quelcom que converteix les investigacions d’aquests autors en especialment interessants és que estan
plantejada des d’una perspectiva interdisciplinar. Efectivament, aquests autors no només es limiten a
estudiar tal tipus de qiiestions en 1’ambit experimental, sindé que també inclouen en els seus objectius
estudiar I’origen evolutiu d’aquests trets aixi com el seu fonament neurofisiologic (Elster, 2011, p. 128).
11 Una critica habitual a tal tipus d’experiments és que, degut a que els jugadors es juguen pocs diners, els
resultats sén poc aplicables a altres situacions. Perd en realitat, hi ha evidencia de que aquest factor té pocs
efectes en la validesa dels experiments. En un experiment d’aquest tipus dut a terme a Indonésia, els
resultats eren aproximadament els mateixos ja es jugués per quantitats equivalents al sou mitja d’un dia
com per quantitats equivalents al sou mitja d’un mes sencer (Elster, 2011, p. 111)

12 En una variaci6 del joc en que en cas de que B rebutgi la oferta, A s’emporta igualment la seva part de la
oferta inicial, casi cap B rebutja, pero A segueixen oferint, de mitja, quantitats majors a 1 (Gintis et al.,
2005, p. 12).
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empresari, al contractar un individu, li comunica el seu salari (s) i el nivell d’esforg (€)
que n’espera a canvi. Aixi, els beneficis de I’empresari son 100e — s, i els del treballador
s —e (essent e un nimero entre 0,1 i 1, i s un numero entre 1 i 100). El quid d’aquest joc,
pero, és que, un cop contractat, I’empresari no t€ cap mecanisme de control sobre el
treballador. Aixi, si seguim els plantejaments de la microeconomia neoclassica, el
treballador, sigui quin sigui el sou, fara el minim esfor¢ (0,1), doncs aix6 maximitza la
seva utilitat, i per tant, I’empresari, sabent aixo, ofereix el sou minim (1), doncs també
vol maximitzar la seva (ibidem, p. 13) . Pero de nou, la realitat empirica mostra un altre

quadre. A continuacio es pot apreciar un grafic dels resultats obtinguts (ibidem, p. 14).
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Com es pot apreciar, en contra del previst per la teoria mainstream, quan els
empresaris ‘’donaven confianga’’ als treballadors, oferint salaris més alts tot 1 que fos
arriscat per a ells, aquests responien amb un major esfor¢ (tot i que ja tenien el salari
plenament assegurat). Aixo mostra, per un costat, el poder de la reciprocitat “’forta’’, pero
per altre, la seva limitacio. Efectivament, tot 1 que 1’esfor¢ mitja dels “’treballadors’ és
major del previsible, no arriba a I’esfor¢ promés™®, lo qual ens posa en avis per a adoptar
una postura mixta, segons la qual els individus no sén ni purament egocentrics ni

reciprocadors, sind un mix complex que depéen de molts factors.

Per ultim, si s’afegeix una opcid addicional per tancar el joc, per la qual
I’empresari (sense capacitat de resposta del treballador), pagant certa quantitat de diners,

per exemple 1, pot augmentar o disminuir la quantitat guanyada pel treballador, per

13 Aix0 es deu, diuen els autors, a dos factors; (1) a que només el 50-60% dels individus actuen com a
reciprocadors (pel que la resta baixen la mitja) i (2) a que, entre els reciprocadors, només el 25% arriben al
nivell d’esfor¢ promes (tot i que superen el minim d’esforg) (Gintis et al., 2005, p. 14).
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exemple en 2,5 (lo qual, seguint la teoria panegocentrica, mai passaria, doncs al empresari
no li surt a compte; és una pérdua innecessaria), el fet és que la majoria d’empresaris fan
Us de tal possibilitat. Els resultats de tal opci6 addicional van com es mostra a continuacid
(ibidem, p. 14-15).

Si el “’treballador’” s’esfor¢a menys del promeés = un 68% dels “’empresaris’” el sancionen.
Si el “’treballador’” s’esfor¢a més del promés = un 70% dels “’empresaris’’ el premien.

Si el “’treballador’” s’esforga igual que lo promeés = un 41% dels ’empresaris’’ el premien.

Tot aixo té la seva lectura en el terreny de la filosofia politica. Tradicionalment,
el liberalisme ha sigut una ideologia que parteix de I’axioma panegocentric i que, per tant,
determina que, per aconseguir un bé comu, qualsevol institucié social ha de ser
dissenyada de tal manera que 1’estructura d’incentius que afronti cada individu sigui tal
que la manera en que aquest respongui (seguint el seu interes particular) sigui el tipus de
comportament socialment desitjable. Pero aixo implica, clar, acceptar que 1’¢tica no jugui
cap paper en la motivacié dels individus. Aixi doncs, en contra de tal idea, Gintis et al.
(ibidem, p. 4), en base al tipus de troballes comentades anteriorment, es pregunten si no
haurien de tindre una traduccid a les politiques publiques i al disseny d’institucions, doncs
es pot apreciar que, sota certes condicions, s’obtenen millors resultats creant (com a

minim parcialment) un ambient de confianga i d’orientaci6 als motius publics.

Un altre tipus d’accid, que analiticament hauriem de considerar com a diferent de
la reciprocitat forta, és 1’altruisme. Hom és altruista quan el benestar o els interessos
d’altres individus esdevenen un motiu d’acci6 per si mateix. Aixi, accions com la inversio
(en temps 1 diners) en els fills, I’enviament de remeses dels immigrants a les seves
families, gran part dels regals o, en certs casos, les donacions i voluntariats, suposen un
clar exemple d’altruisme. Perd com bé indica Elster, hi ha moltes formes de fals altruisme.
Per exemple, pot haver-hi diverses formes de ‘’desinterés interessat’’, com ara casos en
que accions com la filantropia esdevenen més una accié motivada pel desig de prestigi i
de marcar estatus que per 1’altruisme com a tal, o casos en que una accid aparentment
desinteressada es realitza en realitat per seguir una norma social o per vergonya a refusar
la sol-licitud d’ajuda a alga que la necessiti, etc. (Elster, 2011, p. 164-168). En tot cas, no
entraré en detalls en aquest camp. Sovint, ni tant sols els propis individus son plenament
conscients de quins tipus de motivacid hi ha darrere dels seus actes, de tal manera que

totes aquestes distincions s’han d’entendre més com a components d’una complexitat
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psicologica avui en dia indesxifrable que com a categories pures en les que situar cada

accio.

En realitat, I’altruisme €és un fenomen molt Iligat a les relacions socials de gran
proximitat, essent en canvi més habitual en la societat civil fenomens com la reciprocitat
(d’ambdos tipus). Aixd es pot relacionar amb certes troballes en el camp de
I’antropologia. Alan Fiske, en el seu monumental llibre Structures of social life identifica
quatre ’formes elementals’’ de relacions humanes que trobem indistintament en diferents
contextos, cultures i edats, i que no son traduibles a cap altre patr6 de sociabilitat'®. Una
d’elles és la que Fiske anomena ‘’communal sharing’’. Tal forma de sociabilitat es
caracteritza, a grans trets, per certa perdua de la individualitat en pro de la fusié amb el
grup, uns limits amb els “’altres’” (els que no son del grup) clarament marcats 1 un sentit
de la solidaritat, unitat i pertinenca molt marcat. Aixi, el sentit del deure i els sentiments
de generositat i amabilitat sorgeixen espontaniament, i els individus pensen en tal forma
de relacié com quelcom genui, natural, espontani (Fiske, 1993, p. 13-14). Tal tipus de
relaci6 humana elemental sembla el propi de les relacions d’altruisme. En canvi, la
reciprocitat, sobretot la forta, sembla correspondre més bé amb el tipus de relacié humana
elemental que Fiske anomena “’equal matching’’. Aquest ¢és el tipus de relacié humana

pel qual els individus, inclis sense compartir llagos de proximitat, estableixen relacions

14 La “folk psychology”’, basada en la distincio entre creences i preferéncies per a entendre el
comportament dels individus (fent raonaments del tipus “’aquest individu a dut a terme el curs d’accié X
donades les seves creences Y i les seves preferéncies Z’°), segueix de fet a voltes amb la nocié mateixa de
“preferéncies’’, ja que té multiples capes de complexitat: mentre que, en la vida quotidiana, tendim a
entendre el comportament alie aixi com el propi com a intencional i relativament reflexiu, de fet la
psicologia ha demostrat que bona part del comportament no ho és, basant-se en canvi en habits, emocions
o altres tipus de mecanismes no reflexius; a més, la questié de les preferencies destaca per la preséncia de
fenomens enigmatics com ara I’ambivaléncia (voler una cosa i no voler-la, al mateix temps), la incertesa
(no saber si es vol una cosa) o les constants comparacions (trades-off) que hem de fer en la vida quotidiana
(“’se que vull X i que vull Y, pero si he d’elegir, no se si prefereixo X 0 Y’’), que tot i aixi han de desembocar
en una eleccio final (Freese, 2009). En definitiva, com afirma Freese, és impossible donar una explicacié
“’completa’” d’una accid; la explicacid d’aquesta és sempre un ‘’projecte imprecis’’, ja que «la xarxa
narrativa [en el sentit de 1’exposicioé argumentada de les causes d’una accié determinada, que al seu temps
s’interrelacionen entre si] es pot estendre enrere en el temps, endins cap a la psicologia, fisiologia o
neurologia de ’actor, i enfora cap als ambients socials i fisics en que les acciones venen determinades»
(ibidem, p. 96).

15 Fiske proposa quelcom molt ambicids: seguint amb ’exemple de la gramatica generativa de Chomsky,
que proposa que hi ha una série d’estructures gramaticals innates en la ment de tots els éssers humans (i
d’aqui s’explicaria I’existéncia d’estructures gramaticals comunes inclus entre llengiies que no tenen cap
mena d’ancestre comu), proposa que hi ha també una série de models de relacions humanes innates,
semblants a una gramatica en que els individus les desenvolupen i usen sense seguir cap mena de norma o
principi explicit, sind de manera més bé espontania.
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amb un fort element de reciprocitat, manifestada en fenomens com ara la presa de torns
per realitzar accions comunes, compensacions en cas de desigualtat o igualtat de vot i de
veu en les decisions conjuntes, manifestacions totes elles caracteristiques d’un desig per
la igualtat d’estatus i, cert sentit de la justicia (ibidem, pp. 45, 110). Des d’un punt de
vista de psicologia evolutiva, aixd0 sembla tenir sentit. En efecte, per sobreviure i
reproduir-se, els homo sapiens prehistorics havien de ser capacos d’una estreta unitat
entre els membres de la tribu, aixi com de poder relacionar-se de manera minimament
cordial amb altres tribus per intercanviar béns (en la prehistoria, sembla ser, el comerg
era forca comu). Aixi, els grups que desenvolupessin certa facilitat per tal tipus de
relacions, tenien més probabilitat de supervivencia i reproduccio, incrementant la seva

poblacio relativa, etc.

Per acabar, caldria afegir que aquesta critica de 1’axioma panegocéntric de la
microeconomia classica no suposa negar que 1’egocentrisme juga un paper, i de fet, un
paper important, en la motivacié humana®. Suposa en canvi afirmar que aquesta és
complexa i, fins a dia d’avui, bastant opaca als ulls dels psicolegs que hi ha estat treballant
(opacitat que, obviament, té els seus efectes en altres ciencies com ara la sociologia o
I’economia). Una possible 1licé per a les ciéncies socials, en aquest sentit, seria una major
prudéncia a 1’hora de donar per suposades les motivacions per a 1’accié que tenen els
individus, aixi com una major atenci6 als desenvolupaments, passats i futurs, del camp

de la psicologia (sobre el qual, en bona part, es desenvolupen).
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