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The main purpose of this study is to make a case for behavioral economics, regarded
not as a rejection and a replacement of standard, scholastic economics, but as a way to
enlarge and increase our insight of real economic processes. The first part argues
against one very persistent, and yet inconsistent fiction: homo economicus. Starting
from the famous distinction made by Thaler and Sunstein between Econs and Humans,
the second part attempts to dismantle this fiction analyzing different logical games and
lab experiments, all indicating that real people often behave more or less irrationally,
far from the perfect rational decision making of homo economicus. The final part is
searching for arguments in favor of behavioral economics in real life decision making.

Keywords: behavioral economics, decision making, Econs, homo economicus, Humans,
prediction, strategic games.

O FICTIUNE TOT MAI CONTESTATA: HOMO ECONOMICUS

De la Adam Smith pana astazi, modelele economice standard se bazeaza pe
un postulat cu valoare paradigmatica: rationalitatea pietei libere, concurentiale.
Piata este un sistem foarte complex, dar pe deplin inteligibil, care se autoregleaza
pe baza unor mecanisme obiective, metaforic sugerate de ,,mana invizibila”, celebra
metafora din Avutia natiunilor, care guverneaza implacabil din umbra procesele
economice'. Idealul liberalismului economic este strictul necesar de reglementare
juridicd din partea statului, menit sd asigure functionarea cit mai libera a pietei,
intrucat aceasta aloca cel mai eficient resursele, in functie de raporturile dintre
cerere si ofertd, furnizand, totodata, prin fluctuatiile preturilor, cele mai credibile si
valoroase informatii de care agentii economici au nevoie pentru a lua cele mai bune
decizii.

! Cei care au avut ribdare s citeasci cele peste 380 000 de cuvinte din editia integrali a operei
lui Smith declara ca faimoasa expresie care i se atribuie, ,,mana invizibila”, apare in text numai o
singura data. Ideea este sugeratd, insd, pregnant in nu mai putin celebrul fragment referitor la faptul ca
»U ne asteptdm sa primim bucatele pentru cind prin bundvointa macelarului, a berarului sau a
brutarului, ci datorita faptului ca ei isi urmaresc propriile interese etc.” Oricum, expresia a devenit
indelebild (Adam Smith, Avutia natiunilor (1776), editie prescurtatd, Publica, Bucuresti 2011, p. 80).
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Desi putini o afirma explicit, majoritatea economistilor de catedra considera
ca mecanismele pietei libere sunt comparabile cu legile naturale: oamenii le pot
cunoaste si le pot pune sd actioneze in interesul lor, dar cei care le ignora vor fi
imediat striviti de inflexibilitatea oarba a acestor mecanisme. De aici §i orgoliul
economistilor, care privesc oarecum de sus celelalte stiinte sociale, considerand ca
economia se afld cel mai aproape de rigoarea si precizia stiintelor ,,tari” ale naturii.
Dupa cum remarca Dan Ariely, ,ideile de bazi ale economiei politice si credinta in
rationalitatea atotstdpanitoare au devenit atat de inrddacinate in felul cum vedem
universul social din jurul nostru, Incat oameni din toate straturile societatii pareau
si le accepte drept legitati fundamentale ale naturii””.

In centrul teoriilor economice standard se gdseste asa-numitul homo
economicus, agentul economic definit prin cateva trasaturi esentiale.

In primul rand, homo economicus este profund egoist — nu neaparat in sensul
strict moral: agentul economic urméareste permanent sa-si maximizeze beneficiile,
sd extragd maximum de profit din orice tranzactie, valorificind optimal orice
oportunitate de castig. Intr-o viziune utilitarista, scopul suprem al vietii omenesti
este fericirea — prezenta placerii, absenta durerii conform definitiei clasice a lui
Jeremy Bentham. Placerile urmarite de catre diferiti indivizi sunt extrem de variate,
dar, intr-o economie de piatd, cele mai multe dintre ele se pot obtine doar prin
disponibilitatea anumitor resurse banesti, de aceea avutia este o conditie necesara,
chiar daci nu si suficients, a fericirii. In mod axiomatic se presupune ci orice
individ urmareste maximizarea castigurilor sale materiale din orice oportunitate,
din orice tranzactie’.

In al doilea rand, homo economicus este pe de-a-ntregul rafional: agentul
economic 1si urmdreste interesul egoist exclusiv prin intermediul calculului strict
cerebral, care este neafectat de interferenta cu alte componente irationale ale
personalitatii umane (emotii, instincte, prejudecati, iluzii perceptive).

In sfarsit, homo economicus este perfect informat prin intermediul pietei,
fluctuatiile preturilor oferind oricui accesul imediat si direct la datele necesare
pentru adoptarea celor mai bune decizii.

Realitatea acestor caracteristici poate fi usor contestatd pe baza unor probe
empirice, pe care oricine le poate extrage din propria sa experientd de viatd. Astfel,
oricare dintre noi 1si poate aminti numeroase ocazii in care am dat dovada de fair
play — cand nu ne-am lacomit sa stoarcem maximum de profit, ci am cedat o parte
din beneficii si altora — sau chiar de altruism, cedand altora beneficiile de care
puteam si ne bucurim in exclusivitate. in replic, economistii sustin ci orice
comportament echitabil sau altruist este numai o aparenta superficial. In realitate,
avem de-a face numai cu asa-numitul enlightened self-interest, un calcul rece si

2Dan Ariely, Irational in mod previzibil. Fortele ascunse care ne influenteazd deciziile,
Publica, Bucuresti, 2010, p. 13.

3 Jeremy Bentham, An Introduction to the Principles of Morals and Legislation (1781), White
Dog Publishing, Kindle edition 2010, location 247; 263.
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profund interesat, care urmareste maximizarea profiturilor pe termen lung. Prin
analogie cu jocul de sah, jucatorul abil cedeaza una sau mai multe piese, lansandu-se
intr-o combinatie ingenioasa pentru a castiga partida. Cat despre altruism, el tine de
viata privati, care nu trebuie s interfereze cu tranzactiile economice. In plus, se
mai vorbeste si despre altruismul impur: de multe ori, facerea de bine este ea Tnsasi
o sursa de satisfactie pentru individul care, ca in orice tranzactie comerciald, cedeaza o
parte din resursele sale In schimbul unei utilititi — in cazul de fata utilitatea fiind
bucuria provocata de un act ,,generos”.

In ceea ce priveste rationalitatea, sigur ca fiecare dintre noi am luat decizii
gresite, daca nu chiar prostesti — din ignoranta, nepasare, oboseald, neatentie, lipsa
de informatii etc. Dar, ne spun economistii, piata ne corecteazi, ne sanctioneaza
atunci cand gresim si, ca fiinte rationale, suntem capabili s& invatam din greseli, astfel
incat, prin acumularea de experientd, sd nu mai repetam pe viitor aceleasi greseli.

Complexitatea produselor si serviciilor de pe pietele actuale si volumul imens
de informatii relevante pentru deciziile economice fac imposibil de atins idealul
agentului perfect informat — chiar daca Internetul ofera astazi un instrument extrem
de redutabil de culegere, sortare si prelucrare a datelor.

In fata contraexemplelor empirice, economia standard se apara aritand cd ea
construieste modele ideale, abstracte, care elimina elementele accidentale si nesemni-
ficative, pentru a scoate in evidentd componentele si relatiile structurale esentiale,
generale si necesare, ale proceselor economice. Homo economicus este o fictiune
teoretica — pe deplin asemandtoare cu numeroase alte constructe abstracte, frecvent
intalnite 1n stiintele naturii, precum notiunile de punct material din mecanica
newtoniana, gaz ideal din chimie etc. Aceasta fictiune teoretica este extrem de utila
pentru modelarea abstracta a proceselor macroeconomice.

Dar macroeconomia este agregarea unui numar enorm de procese care se
desfasoara la nivel microeconomic, unde elementul ultim, individul uman, are o
serie de atribute care il fac imprevizibil, cele mai importante dintre acestea fiind
constiinta, subiectivitatea si liberul arbitru. Indivizi diferiti au reactii opuse fata de
aceleasi provocdri si situatii (unii oameni sunt pasionati de fotbal, in vreme ce altii
detesta acest sport, care pe multi ii lasa indiferenti; in consecintd, si sumele de bani
pe care le cheltuiesc in aceasta industrie fotbalistica difera considerabil). Mai mult
decat atat, unul si acelasi individ se comporta diferit confruntat cu o anumita situatie, in
momente diferite (fanul turbat de fotbal renunta sa vada ,,marele meci” atunci cand
aleasa inimii sale ii cere sd meargd impreuna cu ea la un fashion show). In sfarsit,
aflat in contexte diferite, unul si acelasi individ, cu o personalitate definita si stabila, se
comporta diferit in functie de dinamica specifica a grupurilor in care actioneaza (un
ins prudent si chibzuit de felul lui va cheltui mai multi bani pe ,,fleacuri” si isi va
asuma riscuri mai mari atunci cand actioneaza in cadrul unui grup care incurajeaza
si rasplateste cu simpatie risipa pe distractii $i hiperoptimismul in asumarea de
riscuri nerezonabile; invers, un ins cheltuitor si amator de risc se va tempera atunci
cand face parte dintr-un grup de oameni cumpatati).



248 Dan Craciun 4

Agregarea unor miriade de alegeri si decizii individuale imprevizibile duce la
predictii statistice si probabilistice. Daca alegerile, deciziile si activitatile economice nu
sunt afectate de intruziunea componentelor irationale ale fiintei umane, modelul
economic standard functioneaza si ne poate furniza explicatii §i predictii corecte.
Dar dacd in comportamentul agentului economic factorii irationali joaca frecvent
un rol important, influentdnd in mod sistematic deciziile si actiunile unui numar
imens de oameni, atunci modelul standard are o problema serioasa de inadecvare la
realitatea economica pe care o descrie incomplet, iar predictiile sale se dovedesc
frecvent imprecise si lipsite de plauzibilitate. Credinta neclintitd in rationalitatea
fara cusur a proceselor economice tinde sa devind o dogma, tot mai ferita de contestatii,
deoarece, dupa cum spune Gladwell, ,,am ajuns sa confunddm informatia cu
intelegerea. [...] Secretul unei decizii bune nu este cunoasterea, ci intelegerea. Ne
ingropam in prima, dar ne lipseste foarte acut cea de-a doua.”* Cea mai buni
dovada a acestei inadecvari sau inaderente la realitate este fragilitatea si, cateodata,
ridicolul multor diagnoze si predictii ale ,.expertilor” in economie. Dupa cum
demonstreazd sclipitor Nate Silver, ,,nu putem face niciodata predictii perfect
obiective. Ele vor fi intotdeauna alterate de punctul nostru de vedere subiectiv. [...]
Neindoielnic, traiim cu multe iluzii, de care nici macar nu ne dim seama.”

»ECONS” & ,,HUMANS”

Exista diferente esentiale Intre homo economicus §i imensa majoritate a
oamenilor reali, care iau parte efectiv la procesele economice de pe piata reala.
Acest fapt este sugestiv exprimat de catre Richard Thaler si Cass Sunstein: ,,Daca
va uitati prin manualele de economie, veti invita cd homo economicus poate si
gandeasca precum Albert Einstein, poate sa stocheze In memorie tot atatea date ca
si Big Blue al celor de IBM si sa exercite puterea de vointa a lui Mahatma Ghandi.
Realmente. Insia oamenii pe care-i cunoastem noi nu sunt asa. Oamenii reali au
probleme sa faca o impartire mai lunga daca nu au un calculator, uneori uita ziua
de nastere a sotiei si sunt mahmuri dupa Revelion. Ei nu sunt homo economicus; ei
sunt homo sapiens.”® Thaler si Sunstein introduc in vocabularul economiei
comportamentale distinctia Intre Econs si Humans — Econi si Umani.

Presupunand ca unii indivizi se apropie mai mult decat ceilalti de portretul
hipercerebral si ultraegoist al fictivului homo oeconomicus, Nassim Taleb zugraveste
in influenta sa carte Lebdda neagra imaginile contrastante ale Econului si ale
fiintei umane reale. Tony Grasanul este un grobian descurcéret, care nu da doi bani

* Malcolm Gladwell, The Tipping Point, Publica, Bucuresti, 2008, pp. 244-245.

> Nate Silver, Semnalul §i zgomotul. De ce atdt de multe predictii dau gres — pe cind altele
reusesc, trad. rom. Dan Craciun, Publica, Bucuresti, 2013, pp. 36-37.

8 Richard Thaler & Cas Sunstein, Nudge. Improving Decisions About Health, Wealth, and
Happiness, Yale University Press, New Haven & London, A Caravan Book, Kindle edition 2008, p. 6.
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pe teorii si Invatatura abstracta, dar este infipt si Intreprinzator, plin de bani si de
succese sociale. Dr. John este actuar, bun la carte, toba de teorie, plicticos si ingust
la minte, dar n-a facut mare lucru in viata lui.

Diferenta dintre modurile lor de gandire iese la iveala dacad le propunem
urmatorul joc: presupunem cd avem o monedd nemasluitd si ddm cu banul de
100 de ori. De 99 de ori la rand cade pajura. Intrebare: ce sanse sunt ca la ultima
aruncare sd iasa cap? Bazandu-se pe teoria probabilitétilor, dr. John va raspunde ca
la carte: 50%. Tony Grasanul va spune, in schimb, ca sunt 1% sanse ca la ultima
aruncare sa iasd cap. De ce? Tony va presupune, cu multd perspicacitate, ca
presupozitia noastra potrivit careia jucam cu o moneda nemasluita trebuie sa fie
falsa, pentru ca practic nu are cum sa iasd de 99 de ori la rAnd numai pajura daca
banul este ,,curat”. Invocand legea numerelor mari si formule matematice sofisticate,
dr. John va demonstra teoretic ca, la un numar suficient de aruncari, existd o
probabilitate calculabild de a avea o serie de 99 de aparitii ale aceleiasi fete, fara ca
banul sa fi fost masluit, ceea ce face ca predictia sa de 50-50% sa fie corecta.
Numai cé la 100 de aruncari legea numerelor mari nu se aplica mai deloc. Mult mai
practicul, intuitivul si experimentatul Tony nu-si bate capul cu calcule si formule
complicate, ci se bazeaza pe instinctul sau de vulpoi batran. Exemplul imaginat de
catre Taleb ne sugereaza ca abordarea hiperrationalistad nu este neaparat formula
castigdtoare In afaceri — un alt unghi de vedere care pune la indoiala credibilitatea
Econului ultracerebral pe care-1 au in vedere economistii main stream’.

Pe langa astfel de contracxemple empirice, se pot indrepta impotriva lui
homo economicus si argumente logice sau experimentale, mult mai convingatoare.
De pilda, bogata literatura din teoria jocurilor consacrata celebrei dileme a arestatului
demonstreaza ca strategia egoismului rational, fundamentald in economia standard,
nu este catusi de putin cea mai indicatd solutie de maximizare a interesului personal.

Propusa de Luce si Raiffa (1957) si analizatd in detaliu de catre Rapoport
(1976), Prisoner’s Dilemma este jocul strategic cel mai intens studiat. In varianta
originald, sund a roman politist. Doi infractori sunt arestati si dusi la politie spre a
fi investigati. Desi politistii 1i banuiesc de comiterea unei infractiuni grave, probele
pe care le detin le permit sa ceara trimiterea lor in judecatd numai pentru savarsirea
unei alte infractiuni minore. Singura sansd de a-i acuza de comiterea infractiunii
majore este aceea de a-1 convinge pe unul dintre cei doi arestati s depuna marturie
impotriva celuilalt. Cei doi arestati sunt complet izolati unul de celalalt, neavand
nicio posibilitate de comunicare intre ei. Fiecaruia dintre prezumptivii infractori —
fie acestia A si B — 1i se prezinta de catre politisti aceleasi alternative, atat A, cat si B
fiind informati cd aceeasi ofertd s-a facut fiecdruia dintre ei. Daca niciunul nu
depune marturie Tmpotriva celuilalt, amandoi vor scdpa cu o pedeapsa usoara,
pentru comiterea infractiunii minore (sa zicem, un an de inchisoare). Daca fiecare 1l
acuza pe celdlalt, amandoi vor fi condamnati pentru infractiunea cea mai grava,

7 Nassim Nicholas Taleb, Lebdda neagrd. Impactul foarte putin probabilului, Curtea Veche,
Bucuresti 2010, p. 157.
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insd vor primi — datoritd atitudinii cooperante in timpul anchetei — o condamnare
mai putin aspri (si zicem cinci ani de inchisoare). In sfarsit, daci numai unul
depune marturie Tmpotriva celuilalt, atunci cel care marturiseste va fi achitat, pe
cand acolitul sdu, care a pastrat ticerea, va primi condamnarea maxima (s zicem,
zece ani). latd cum arata alternativele in figura de mai jos.

Arestatul A

Tace Vorbeste

Aldatan A scapa
Tace

Bia1an B ia 10 ani

Arestatul B

Aia 10 ani Aia 5 ani
Vorbeste

B scapa Bia5ani

In varianta cu doi jucitori, fiecare participant are de ales intre competitie sau
cooperare cu celalalt. Daca ambii jucatori opteazd pentru cooperare, ei se aleg cu
un castig moderat (in masura in care mai putini ani de inchisoare pot reprezenta un
»castig”). Dacd ambii jucatori opteazd pentru competitie, vor suferi o pierdere
moderatd. Dar daca unul coopereaza, iar celalalt concureaza, atunci competitorul
obtine o recompensd substantiald, Tn vreme ce cooperatorul suferd o pierdere
importanta. Puneti-va in situatia oricaruia dintre cei doi prizonieri — sd zicem A.
S-ar parea ca indiferent ce face B, obtineti cele mai bune rezultate daca optati
pentru competitie si marturisiti impotriva lui. In ipoteza ca B isi tine gura, optand
sd coopereze cu dvs., marturisind Tmpotriva lui, sunteti achitat, pe cand daca
pastrati ticerea veti fi condamnat la 1 an de inchisoare. in cealalta ipotezi, daca B
depune marturie impotriva dvs., optdnd pentru competitie, aveti de ales intre a
tacea, primind o condamnare de 10 ani, sau a marturisi la randul vostru, caz in care
va alegeti cu numai 5 ani de inchisoare. Prin urmare, veti depune marturie Tmpo-
triva acolitului vostru, nu? Mai ales daca aveti in vedere faptul ca si B 1si face exact
aceleasi calcule. Dar iatd in ce constd dilema: dacd marturisiti amandoi, fiecare
primeste o condamnare de 5 ani. Daca niciunul nu marturiseste, fiecare scapa cu
numai 1 an de inchisoare.

Dilema arestatului nu are solutie. Judecind numai din punctul de vedere al
interesului egoist, care nu tine seama de interesul celuilalt, marturisirea este singura
solutie rationala pentru fiecare dintre cei doi anchetati, iar daca fiecare se comporta
rational din perspectiva interesului propriu, amandoi vor avea de pierdut prin
comparatie cu ceea ce ar fi realizat prin cooperare. latd cum urmarirea de catre
fiecare participant la joc doar a intereselor sale egoiste se soldeaza cu rezultate mai
rele decat cele la care s-ar fi ajuns prin cooperare.
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Este putin probabil sa ajungeti vreodata in situatia celor doi prizonieri. Exista
insd numeroase situatii din viata reala care seamana izbitor cu dilema lor. Fiecare
dintre noi isi poate da seama de faptul cd e mai avantajos sa mergi la serviciu cu
masina proprie decat cu autobuzul, care se blocheaza in trafic §i oricum vine destul
de rar. Dar, daca toti judeca astfel, traficul devine infernal, iar compania de trans-
port, din cauza incasarilor reduse, nu-si poate permite sa suplimenteze parcul de
vehicule. Daca toti ar merge la serviciu cu autobuzul, traficul s-ar descongestiona,
iar compania de transport, datoritd incasarilor sporite, si-ar permite sd puna in
circulatie mai multe vehicule, care ar veni mai des si nu ar mai fi aglomerate, astfel
incat toatd lumea ar ajunge la serviciu mai repede si confortabil. In astfel de dileme
nu se gisesc intotdeauna numai doi indivizi. Inchipuiti-va ce se intdampla intr-un
bloc cuprins de flicari sau pe o nava care se scufunda. Toti cei aflati in pericol ar
vrea sd scape cat mai repede, repezindu-se spre scarile de incendiu ori spre barcile
de salvare si incercand sd-i dea la o parte pe toti ceilalti. Rezultatul? Mai multi vor
pieri din cauza panicii. Mai multe vieti ar fi salvate dacd oamenii s-ar indrepta in
ordine spre scéri sau spre barcile de salvare. Similar, doud tari angajate Intr-o cursa
a Tnarmarilor ar avea mai mult de castigat dacd, oprind aceasta cursa, ar cheltui mai
putine resurse pentru producerea §i intretinerea unor arme de distrugere in masa,
dar niciuna nu face primul pas, intrucit nu vrea sa ramana in urma celeilalte,
devenind astfel vulnerabila.

Si alte jocuri experimentale, inspirate de Prisoner’s Dilemma, demonstreaza
diferente semnificative intre modelul decizional perfect rational al lui homo
economicus $1 modul imperfect, in parte irational, In care iau decizii oamenii reali.
Unul dintre aceste jocuri se numeste Ultimatum. Cei doi jucatori — sd-i notdm cu
A si B — nu se cunosc si nu se vor intdlni, cu sigurantd, niciodatd; presupunem
ca jocul se desfdsoara pe Internet. Arbitrul oferd lui B o suma de bani — sa zicem
100 de lei. B trebuie sa Tmparta aceasta suma cu A, asa cum doreste: 50-50, 80-20,
99-1 etc. Odatd ce B a impartit suma initiald, jucdtorul A poate sa accepte oferta
lui B — si, 1n acest caz, fiecare va primi suma stabilitd de B — ori sa o respinga — si,
in acest caz, banii se reintorc la arbitru, niciunul dintre jucatori nemaiprimind
nimic. Judecénd din perspectiva hiperegoist-rationala a lui homo economicus, B ar
trebui sd-si atribuie cat mai mult din suma initiala, urmarind sd-si maximizeze
profitul, in vreme ce A, oricat de inechitabila ar fi Impartirea banilor propusa de
catre B, ar trebui sa accepte oferta lui, deoarece un castig, oricat de mic, € mai bun
decat nimic. Pusi si joace acest joc, o majoritate semnificativa de indivizi resping,
totusi, ofertele excesiv de disproportionate, din dorinta de a-1 pedepsi pe jucatorul
excesiv de egoist. Pe de alta parte, jucatorii reali anticipeaza acest gen de reactie
punitiva si se feresc sa faca propuneri ostentativ dezechilibrate, astfel incat majoritatea
propun formule de genul 20-80, 25-75 sau chiar 40—60, oferind un exemplu clar
de interes rational sau ,,egoism luminat”: nu din altruism sau spirit de echitate lasa
partenerului o suma ceva mai substantiald, ci din calcul interesat. Esential este insa
faptul ca sunt luati in calcul si factori psihologici care nu au nimic de-a face cu
logica rece a tranzactiilor strict rationale din perspectiva unui Econ.
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Dan Ariely a scos 1n evidentd importanta factorilor psihologici irationali
realizand cateva versiuni ale jocului Ultimatum. In prima versiune, un prim grup de
jucatori au vizionat inainte de joc un videoclip din filmul Viata ca o casa, unde
Kevin Kline, jucand rolul unui arhitect care a fost concediat de firma la care lucra,
isi distruge, intr-un acces de furie, machetele constructiilor proiectate pentru firma
(scenariul ,,revolta”). Un al doilea grup de jucétori au vizionat un videoclip amuzant
din serialul Friends (scenariul ,,veselia”). Reactia de respingere sau de acceptare a
ofertei jucatorului B (acesta fiind, de fapt, experimentatorul) a fost clar influentata
de starea de spirit indusd de incarcatura emotionald a clipului vizionat: jucatorii
»revoltati” au respins mai multe oferte, considerate inechitabile, pe cand jucatorii
,»veseli” au fost mult mai toleranti.

In a doua versiune a experimentului, intre vizionarea celor doua videoclipuri
si jocul propriu-zis, a survenit o pauza, in care participantii au rezolvat alte sarcini,
astfel incat efectul emotional indus de clipuri s-a diminuat pana la disparitie.
Totusi, polarizarea optiunilor a persistat, fapt de natura sa evidentieze structurarea
unui pattern decizional stabil.

In sfarsit, in cea de-a treia versiune a experimentului, participantii au jucat de
doua ori, prima data in pozitia primitorului A, a doua oara in pozitia ofertantului B.
Juciatorii ,,revoltati”, presupunand cd primitorul A este la fel de intransingent si
revansard ca si ei, au facut oferte mult mai generoase, mai echitabile, pe cand
jucatorii ,,veseli”, presupunand ca partenerul necunoscut este la fel de tolerant si
concesiv pe cat au fost si ei, au facut oferte la fel de inechitabile ca si cele pe care
le-au primit ei insisi in prima runda a jocului.

Dispute aprinse a starnit o altd varianta de joc, numitd Dictator. Din nou, se
imparte o micd suma de bani intre doi oameni — sa-i numim D (dictatorul) si S
(supusul). De aceasta data insd, doar unul dintre cei doi are sansa de a lua o decizie —
de aici si denumirea jocului: ,,dictatorul” este singurul care conteaza. Experimentul
original decurge in felul urmator: D primeste 20 de dolari si i se spune ca poate sa
impartd banii cu S in numai doud feluri: a) fiffy-fifty, ambii jucatori primind
10 dolari; b) D pastreaza 18 dolari, S primeste 2 dolari.

Ca joc bazat pe o singurd incercare, care implicd doi participanti anonimi,
pare sa evite toti factorii care determina altruismul din lumea reala: generozitatea
nu poate fi rasplatita, nici egoismul nu poate fi pedepsit, iar anonimatul elimina
orice posibile resentimente personale ale primitorului fatd de donator. 75% dintre
americani au ales solutia fif#y-fifty, ceea ce i-a facut pe unii economisti si psihologi
cu vederi stangiste sa exulte, apreciind ca homo economicus din teoria economica
trebuie substituit in lumea reala cu homo altruisticus (Probabil ca entuziasmul lor
s-ar fi temperat considerabil daca experimentul ar fi avut loc In Roménia.). Evident,
inlocuirea unei fictiuni cu alta, la fel de nerealista, nu poate fi catusi de putin o
solutie de naturd sa perfectioneze acuratetea descriptivd si predictivd a teoriei
economice. John List a efectuat la rdndul sdu mai multe experimente inspirate de
jocul Dictator, incercand si introduca o serie de noi variabile, de natura si faca
jocul mai apropiat de tranzactiile din lumea reala. Experimentele sale au



9 Econi & umani. Mitul rationalitatii in teoriile economice standard 253

demonstrat ca indivizii reali nu sunt catusi de putin majoritar altruisti — dupa cum
nu sunt nici pe departe atat de egoisti, pe cat sustine economia rationald. Nu cauza
(pierdutd, spunem noi) a altruismului ne intereseaza in context, ci faptul ca, spre
deosebire de calculele seci ale Econilor, deciziile tranzactionale ale Umanilor sunt
influentate de factori irationali. lata, pe scurt, variantele de Dictator experimentate
de catre John List.

In prima variantd, D primea o suma de bani cash si trebuia si decidd daca:
a) nu-i da lui S nimic: b) 1i da lui S niste bani; c¢) 1i cedeaza lui S intreaga suma.
Rezultatele au aratat cd 70% dintre cei care jucau rolul D i-au dat lui S ceva bani,
donatia medie fiind de 25% din total — rezultate concordante cu cele obtinute in
jocul Ultimatum clasic.

A doua varianta pastra optiunile de mai sus, dar, in plus, D putea sa-i si ia lui
S 1 dolar. Optiunea suplimentard nu ar fi trebuit sa-i influenteze pe ,.altruisti”, ci
numai pe cei mai zgarciti si meschini dintre jucdtori. Rezultatele s-au modificat
insd dramatic: numai 35% din jucdtorii in pozitia D i-au dat lui S ceva bani
(jumatate fata de varianta initiald); 45% nu au oferit niciun banut, iar 20% i-au luat
un dolar lui S. Ce se intamplase cu altruismul?

In a treia versiune, lui D i s-a spus ca S primise si el aceeasi suma de bani, iar
optiunile erau acum: a) sa fure ceva din banii lui S; b) sa fure toti banii lui S; ¢) sa-i
dea lui S oricat dorea din proprii sdi bani. Doar 10% dintre jucatorii D au dat ceva
lui S, pe cand peste 50% dintre jucatorii D au luat bani de la S si 40% i-au luat lui
S toti banii! Un grup de altruisti devenise subit si destul de usor o banda de hoti!

A patra versiune este cea mai semnificativa. Optiunile au ramas aceleasi din
varianta precedentd, cu o deosebire esentiald: D si S nu mai primeau niste bani de-a
gata, ci mai Intai trebuiau sa munceasca pentru ei: Intdi munca si pe urma plicul cu
bani. Acum numai 28% dintre jucatorii D au luat bani de la S. Doud treimi dintre
»dictatori” nici nu au dat, nici nu au luat vreun ban. Aceasta sugera cd, atunci cand
0 persoand obtine niste bani in mod onest si crede ca o alta persoana a procedat la
fel, nu renunta la ceea ce a castigat prin munca si nici nu ia ceea ce nu-i apartine.

JOCURIL, EXPERIMENTE SI VIATA REALA

Confruntati cu astfel de jocuri experimentale, economistii de catedra incearca
sa submineze si sd minimalizeze relevanta lor cu contraargumente de genul urmator:
toate sunt situatii artificiale, de laborator; toate sunt anomalii constatate in jocuri pe
mize mici — atunci cdnd oamenii au de jucat pe mize mari nu comit erori logice; pe
piata de capital si, in general, cind e vorba de bani multi vigilenta investitorilor
este maxima; amatorii mai comit si greseli, dar investitorii profesionisti nu; chiar
daca si unii investitori calificati comit erori, arbitrajul pietei (,,mana invizibila”)
corecteaza erorile lor izolate la nivel de ansamblu al pietei, elimindnd din joc
investitorii prosti si selectandu-i pe cei mai rationali. Aceste obiectii sunt, pana la
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un punct, pertinente si ele trebuie avute in vedere: procesele si tranzactiile
economice din viata reala sunt mult mai complexe decat niste situatii decizionale
artificiale simplificate, realizate in conditii septice de laborator.

Paradoxal este insa faptul ca tocmai acesta este reprosul fundamental pe care
il face economia comportamentala teoriilor economice standard: lucrand cu fictiunea,
la fel de simplista si de artificiald a lui homo economicus, economia rationalista
ignora intr-o masura inacceptabild caracteristici esentiale ale agentilor economici
concreti angrenati In tranzactii si decizii din viata economica reald, aratdnd cum ar
trebui sa se comporte indivizii daca nu ar fi ceea ce sunt — oameni vii, in carne §i
oase —, ci niste Econi hipercerebrali si implacabil egoisti. lar dacd anomaliile com-
portamentale si deciziile irationale scoase la iveala de experimentele din laboratoarele
de psihologie se regasesc in proportii semnificative in procesele economice reale,
atunci obiectiile economistilor de catedra isi pierd mare parte din relevanta.

Or, economia comportamentald nu se bazeaza numai §i nici macar in primul
rand pe asemenea jocuri experimentale de laborator; argumentele sale cele mai
solide sunt bazate pe observarea si analiza unui mare numar de situatii si procese
economice reale (cvasiexperimente), in care se observa in mod constant abateri
comportamentale ale subiectilor implicati fatd de normele de rationalitate economica
recomandate de teoriile standard.

In stiinta economica, pretul este considerat drept cea mai importanti
informatie obiectiva despre valoarea de schimb a marfurilor. in viata reald insa,
pretul poate fi si chiar este de multe ori un subtil instrument de manipulare sau de
confuzie, de natura si influenteze considerabil alegerile si deciziile noastre. Intr-un
experiment frecvent mentionat, subiectilor 1i se dau niste pretinse analgezice, toate
pastilele necontinand altceva decat zahar. Unui grup de subiecti li se spune ca
medicamentul pe care-1 iau costa 2,50 dolari pastila; subiectilor din al doilea grup li
se spune cd pastila costd numai 10 centi. Rezultatul? Nu mai putin decat 81%
dintre participantii care au primit medicamentul scump declard ca durerea de cap li
s-a atenuat, In vreme ce numai 50% dintre participantii serviti cu medicamentul
ieftin au simtit acelasi efect. Intr-un experiment similar, unui subiect i se di si
guste un pahar de vin, turnat — i se spune — dintr-o sticla care costd 90 de dolari. Pe
urmad i se mai toarnd un pahar dintr-o sticld de numai 10 dolari. Majoritatea
subiectilor au apreciat ca vinul de 90 de dolari sticla a fost de doud ori mai bun
decat cel din sticla mai ieftina. In realitate, ambele pahare au fost turnate din
aceeasi sticld, iar oamenii s-au lasat paciliti de pret!®

Se poate obiecta cad acestea sunt doar niste experimente de laborator, irele-
vante 1n viata reala. Dar iatd cum se regaseste acelasi mecanism deformator intr-o
situatie cat se poate de reald, descrisa de catre Robert Cialdini — maestrul necontestat al
teoriilor psihologice despre mecanismele persuasiunii. Proprietara unui magazin de
artizanat i-a cerut lui Cialdini s 1i explice urmatorul fenomen bizar. O vreme, a

8 James Montier, Minighid de comportament investitional. Cum sd nu-i fii cel mai mare
dusman, Publica, Bucuresti, 2012, pp.150-151.
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avut de vanzare o colectie de turcoaze, oferite la un pret accesibil. Cu toate acestea,
vanzdrile au fost foarte proaste. Turistii nu se Inghesuiau deloc sa le cumpere.
Toate incercdrile patroanei de a spori vanzarile (prezentare vizibila, oferte promo-
tionale etc.) au fost inutile. Exasperatd, inainte de a pleca Intr-o scurtd calatorie de
afaceri, proprietara magazinului i-a scris vanzatoarei un biletel, in care 1i cerea sa
modifice pretul turcoazelor: ,,Tot ce se afld in aceasta vitrina se va vinde la X 1/ 2 din
pret”. Patroana era hotaratd sia scape o datd de paguboasele turcoaze, chiar daca
le-ar fi vandut 1n pierdere. Cand s-a iIntors, a constatat cu satisfactie ca turcoazele
se vandusera foarte bine. Mirarea doamnei a fost starnitd, insa, de urmatorul fapt,
greu de inteles la prima vedere. Vanzatoarea nu citise corect biletul patroanei, ci
intelesese cd trebuie sa dubleze pretul turcoazelor!

Explicatia oferitd de catre Cialdini face trimitere la teoria lui despre auto-
matismele comportamentale. ,,Clientii, cei mai multi oameni cu dare de méana aflati
in vacantd, avand putine cunostinte despre turcoaze, au folosit un principiu
standard — un stereotip — pentru a-i ghida la cumparaturi: «scump = bun».” Astfel,
turistii care doreau bijuterii ,,bune” au considerat piesele cu turcoaze ca fiind in
mod sigur mai valoroase si mai de dorit decat altele, desi nimic nu se schimbase, cu
exceptia pretului. Pretul in sine a devenit o caracteristicad declansatoare, semnaland
calitatea; si doar o crestere spectaculoasa a pretului a condus la o crestere
spectaculoasi a vanzarilor printre cumparitorii avizi de calitate’.

Cialdini citeaza si un exemplu de exploatare deliberatd a regulii ,,scump =
bun”. Fratii Drubeck, Sid si Harry, aveau, prin anii 1930, o croitorie barbateasca
intr-un oras american. Ori de cate ori vreun client se arita interesat de un costum de
haine, Sid se prefacea ca nu aude prea bine, cerandu-i clientului sa vorbeasca mai
tare. De indata ce clientul intreba de pretul costumului, Sid il striga pe Harry, care
se afla in camera din spate: ,,Harry, cat costd acest costum?” Exagerand pretul,
Harry i raspundea cu voce tare: ,,Pentru costumul acela superb de lana pura, 42 de
dolari”. Prefacandu-se ca nu a auzit, Sid intreba din nou, cu mana palnie la ureche:
,Cat ai spus?”, dupa care se intorcea spre client: ,,Spune ca 22 de dolari”. Majoritatea
clientilor se grabeau sd cumpere costumul si sa o steargd din magazin, incantati de
chilipir, inainte ca bietul Sid sa descopere ,,greseala”.

Avem aici un exemplu de smecherie destul de grosoland, care aduce mai
degraba a escrocherie. in cele ce urmeazi, ne vom referi, ins3, la unele tehnici de
manipulare subtild, caracterizate prin faptul ca ,,victima” nu constientizeaza trucu-
rile prin care a fost pacilita, ci ramane, adesea, cu sentimentul cd a iesit chiar in
avantaj acceptand cererea, propunerea sau rugamintea venitd din partea agentului
de influenta. Si toate aceste trucuri se bazeaza, mai mult sau mai putin, pe vulne-
rabilitatea schemelor fixe de comportament, pe care le punem orbeste in functiune,
de indatd ce un cunoscdtor al tehnicilor de compliantd emite citre noi semnalele
declansatoare potrivite.

% Robert Cialdini, Psihologia persuasiunii, Business Tech, Bucuresti, 2004, p. 22.
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Dan Ariely analizeaza si un alt exemplu de reactie emotionala, care ne face
pe cei mai multi dintre noi sé luam decizii irationale din perspectiva unui Econ. Se
stie cd oamenii manifestd empatie fatd de cazuri singulare, dar riméan indiferenti si
pasivi in fata unor fenomene mult mai teribile, manifestate insa la scara statistica.
Se citeaza frecvent butada atribuitd lui I.V. Stalin: ,,Moartea unui om este o tragedie;
moartea unui milion de oameni este statistica”. Cu toate enormele diferente care o
separa de cruntul dictator sovietic, Maica Tereza spune si ea acelasi lucru: ,,Daca
ma uit la mase, n-o s actionez. Daca ma uit la un singur om, o voi face.” Intr-un
experiment, participantii au primit cate 5 dolari ca sd completeze niste chestionare.
Céand au primit banii, li s-au dat informatii despre penuria de hrand din tarile
subdezvoltate si au fost intrebati cat din cei 5 dolari ar fi dispusi sd doneze pentru
combaterea crizei alimentare. Un grup a primit informatii statistice, in care se
mentionau cate milioane de oameni suferd de foame in tari precum Malawi, Zambia,
Angola sau Etiopia. Al doilea grup a primit un mesaj despre situatia disperatd a
unei fetite din Malawi, pe nume Rokia, Insotit de o poza a copilului aproape mort
de foame. In virtutea a ceea ce psihologii numesc ,,efectul victimei identificabile”,
donatia medie a participantilor din primul grup (cel statistic) a fost de 23% din
castigul lor, pe cand donatia medie a subiectilor din cel de-al doilea grup (cel
personalizat) a fost dubla: 48%.

Thomas Schelling, laureat al Premiului Nobel pentru Economie, descrie astfel
diferenta dintre viata individuala si cea statistica:

Anuntati ca o fetitd de 6 ani, cu par castaniu, are nevoie de mii de dolari pentru o
operatie care sd-1 prelungeasca viata, inainte de Craciun, si oficiul postal se va prabusi
sub sacii de bani destinati salvarii ei. Dar anuntati ca fara un impozit pe consum,
facilitatile spitalicesti din Massachusetts se vor deteriora si ca va avea loc o crestere a
numarului de decese care puteau fi prevenite — nu multi vor varsa o lacrima sau vor fi
dispusi sa-si deschidd punga'®.

Inci o dati, ceea ce demonstreaza experimentele se redescoperi in viata reald
si nu fard urmari importante. Socul emotional al unor imagini de mare impact
starneste adeseori valuri de compasiune, care determind o alocare irationald a
resurselor. De exemplu, acum céativa ani, o catelusa terrier, pe nume Forgea, a
petrecut trei sdptdmani singurd pe un petrolier aflat in deriva in Pacific, dupa ce
echipajul a abandonat nava. Desigur, catelusa nu merita s moard, dar ne putem
intreba daca, avand in vedere numarul imens de oameni distrusi de mizerie, viata ei
merita o misiune de salvare de 25 de zile, care a costat 48.000 de dolari din banii
contribuabililor — o suma care ar fi putut fi folositd pentru salvarea unor oameni
aflati in nevoie. Ceva asemanator s-a petrecut, dar la o scard mult mai mare, dupa
dezastrul scurgerilor de petrol provocate de naufragiul petrolierului Exxon Valdez.
Suma estimata pentru curatarea de petrol si ingrijirea unei singure pasari a fost de
circa 32.000 de dolari, iar pentru fiecare foca de circa 80.000 de dolari. Dupa cum

10 Cf. Dan Ariely, Irationalitatea beneficd, Publica, Bucuresti, 2011, p. 263.
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comenteaza Dan Ariely, ,,desigur, e dureros sa vezi suferind un caine, o pasare sau
o focd. Dar are sens sa cheltuiesti atat de mult pentru un animal, consuménd astfel
resurse utile unor scopuri precum vaccinarea, educatia si asistenta medicala? Doar
pentru cd ne emotioneazd mai mult cazurile spectaculoase ale suferintei nu
inseamna ca aceasta tendintd ne ajutd intotdeauna sa ludm decizii mai bune — chiar
si atunci cand vrem sa oferim ajutor”'.

Economia comportamentald a inceput s fie luatd mult mai in serios dupa
crahul financiar din 2008, care a demonstrat cd piata in general, pietele de capital in
special, nu sunt nici pe departe atat de rationale pe cat s-a presupus §i ca ,,stiinta”
economistilor de catedra, a marilor experti in materie de strategii investitionale §i a
celor mai reputati guru in materie de management si speculatii bursiere nu este
chiar atat de exacta si mai deloc infailibild. Faptul cd un numar mic de experti au
avertizat In legatura cu posibilitatea sau chiar iminenta crizei nu diferd — in ceea ce
priveste rigoarea predictivda — de anticipatiile norocoase ale catorva astrologi care,
din cand in cand, prezic evenimente reale, pe care nu le-au ghicit toti ceilalti, mai
putin norocosi.

Dupa cum aratd Daniel Kahneman, este un abuz de limbaj a spune ca unii
experti, in frunte cu Roubini, au stiut dinainte cd urmeaza o crizd financiard globala.
Cativa economisti au crezut ca fenomenul este iminent, in vreme ce nenumarati alti
experti, la fel de inteligenti si de bine pregatiti, utilizand acelasi aparat conceptual
si bazandu-se pe aceleasi date, au sustinut, dimpotriva, ca stabilitatea financiara a
lumii nu este amenintata in viitorul imediat. Numai dupa ce fenomenul s-a produs,
din masa considerabild de previziuni concurente s-a putut sti cu adevarat cine a
avut dreptate si cine s-a ingelat. ,, Testul decisiv al unei explicatii este daca ea ar fi
facut evenimentul predictibil in avans”'>. Acum au loc dispute in ceea ce priveste
viitorul monedei Euro; unii experti anuntd cu multa sigurantd sfarsitul iminent al
monedei unice europene in urmatorii ani, pe cand adversarii lor sustin viabilitatea ei.
Argumentele pro si contra se incrucigseaza si se anuleaza reciproc, urmand ca evolutia
fenomenelor economice — dar §i politice, sociale, culturale, geostrategice etc. — sa
confirme una dintre teze si sa o infirme pe cealaltd. Nici in ceea ce priveste
strategiile de depasire a crizei economistii de diferite orientdri nu sunt de acord.
Solutiile alternative si, de multe ori, incompatibile sunt recomandate cu diferite
argumente si cu destul patos, dar numai desfasurarea efectiva a evenimentelor va fi
de natura sa dea masura realismului si eficientei ofertelor strategice concurente.

Nimic nu poate exprima mai bine sentimentul de derutd si dezamagire in
randul adeptilor convingi ai economiei standard decat marturisirea socantd a lui
Alan Greenspan, fostul Presedinte al Rezervei Federale a SUA, un sustinitor
implacabil al ortodoxiei liberalismului economic profesat de Scoala de la Chicago:

""'Dan Ariely, Irational in mod previzibil, ed. cit., p. 267.
12 Daniel Kahneman, Géndirea rapidd, gandirea lentd, trad. rom. Dan Craciun, Publica,
Bucuresti, 2012, p. 309.
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. In fapt, poate fi primejdios sd ne bazdm doar pe teoria economica standard, ca
principiu calduzitor pentru consolidarea pietelor si a institutiilor. A devenit tragic de
limpede ca greselile pe care le facem cu totii nu sunt nicidecum un rod al hazardului, ci
fac parte integranta din conditia umana. Mai rau, erorile noastre de discernamant se pot
aduna la un loc pe piatd, declansand derularea unui scenariu in care, cam cum se
intampld in cazul unui cutremur, nimeni n-are nici cea mai vagad idee ce se petrece
(Al Roth, un economist de la Harvard si unul dintre cei mai destepti oameni pe care-i
cunosc, a sintetizat aceastd chestiune spunand: Jn teorie, nu e nici o diferentd intre
teorie §i practicd, dar, in practici, existd o sumedenie de diferente”.)".

Aflaté incé Intr-un stadiu incipient, economia comportamentald nu-si propune
sa respinga de plano economia rationald standard, pentru a fi o alternativa care s-o
inlocuiasca. Nu este nicio Incercare de discreditare totald a rationalitatii pietelor sau
a agentului economic, pentru a promova o viziune irationalista a haosului incoerent
si ininteligibil care guverneazd procesele economice de pe piete si procesele
psihologice din capul oamenilor. Este numai o Incercare de largire si de nuantare a
cadrelor conceptuale menite sa ne ofere o intelegere cat mai adecvata a proceselor
economice, asimiland o serie de fenomene mult timp ignorate sau subestimate in
teoriile economice standard, fenomene care nu-i sunt specifice lui homo economicus,
dar care intervin extrem de frecvent si cu consecinte importante in alegerile si
deciziile oamenilor concreti, implicati in economia de piatd. [ar miza fundamentala
a economiei comportamentale nu este sa ne convingd de faptul ca actele noastre
irationale si erorile decizionale care decurg din ele sunt inevitabile si de neinfrant,
ci, dimpotriva, sa ne ajute sa intelegem cauzele si mecanismele acestor erori
sistematice, pentru a lua decizii mai rationale si solutii mai eficiente. Altfel spus, o
mai profunda intelegere a Umanilor ne poate fi de folos pentru a ne apropia cit mai
mult de luciditatea si rigoarea decizionald a unui Econ.
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