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Nudging Society.
Il paternalismo libertario e le sue pratiche

di Vincenzo Maimone

Abstract: Many times, in the course of their lives, people make decisions and many 
times deliberative actions are not based on rational calculation, but, on the contrary, are 
conditioned by conflicting information, by the complexity of everyday life and by inertia. 
In other words, bad decisions, good intentions and the illusion of a rational interiority 
constitute a dangerous but very common mixture, which influences all dimensions of  
public and private life. In this respect, libertarian paternalism, moving through the ap-
proach of social psychology and behavioral economics, attempts to introduce a new way 
of evaluating choices and opportunities and to attribute a new role to institutions.

Keywords: Social psychology, Behavioral economics, Irrationality, Paternalism, Libertar-
ianism

Introduzione
Alcuni anni fa, il filosofo del diritto Cass Sunstein e il premio Nobel per 

l’economia Richard Thaler pubblicarono un libro dal titolo molto curioso, Nudge. 
In quel libro presentavano una nuova prospettiva politica ed economica utile alle 
istituzioni sociali per attivare pratiche di buona cittadinanza, che aiutino le persone 
a prendere una decisione giusta. Hanno definito quel nuovo approccio, paterna-
lismo libertario. Ad un primo e superficiale sguardo potrebbe sembrare una de-
finizione molto ambigua e, in senso stretto, suona come una sorta di ossimoro. 
In che modo, infatti, possiamo armonizzare la naturale tendenza all’autonomia 
propria di ogni tradizione libertaria con l’atteggiamento di controllo tipico di una 
politica paternalistica? L’idea principale di questo articolo è quella di presentare 
questo approccio analizzandolo sia da un punto di vista psicologico che politico. 
Molte volte, nel corso della loro vita, le persone prendono decisioni e molte volte 
le azioni deliberative non si basano su un calcolo razionale, ma, al contrario, sono 
condizionate da informazioni contrastanti, dalla complessità della vita quotidiana 
e dall’inerzia. In altri termini, decisioni sbagliate, buone intenzioni e l’illusione di 
un’interiorità razionale costituiscono una miscela pericolosa ma molto comune, 
che influenza tutte le dimensioni della vita pubblica e privata. Sotto questo pro-
filo, il paternalismo libertario, muovendosi attraverso l’approccio della psicologia 
sociale e dell’economia comportamentale, tenta di introdurre un nuovo modo di 
valutazione delle scelte e delle opportunità e di attribuire un nuovo ruolo alle isti-
tuzioni. In un modo molto originale e insolito, il paternalismo libertario utilizza le 
trappole dell’irrazionalità per risolvere molti dilemmi sociali (salute, ricchezza e così 
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via) e per incoraggiare le persone a trovare la strada verso la felicità.

Una relazione non convenzionale?
Prima di analizzare il concetto di nudge e il modello teorico ad esso sotto-

stante, ovvero, il Paternalismo Libertario, è necessario definire in maniera corretta la 
cornice all’interno della quale tale modello ha mosso i suoi primi passi. 

Lo sviluppo delle ricerche nell’ambito della psicologia comportamentale e i 
risultati conseguiti nello studio delle dinamiche inerenti alle relazioni interpersonali, 
alle modalità deliberative e alla definizione delle opzioni di scelta, sia individuale che 
collettiva, hanno contribuito in maniera determinante a delimitare questo spazio 
di intersezione e a mappare un territorio comune tra discipline considerate, per 
lungo tempo, reciprocamente incompatibili. L’apparente estraneità metodologica 
tra psicologia ed economia, infatti, ha rappresentato, e rappresenta tuttora, una 
sorta di dato ontologico, un fatto pienamente acclarato e dunque non meritevole di 
ulteriori approfondimenti, di una revisione o, semplicemente, di un ripensamento. 

Al contrario, tale accostamento e ogni tentativo di avvicinare questi due am-
biti è stato per lungo tempo guardato con sospetto e con la diffidenza malevola 
che caratterizza ogni approccio non ortodosso o, per così dire eretico rispetto alla 
visione dogmaticamente dominante, al paradigma vigente.1

Ma è realmente così? Siamo del tutto certi che tali discipline si muovano lun-
go sentieri non destinati a incontrarsi? Possiamo affermare con assoluta sicurezza 
che la sintassi, la grammatica attraverso cui esse si articolano, non siano in qualche 
misura compatibili?

La tesi che intendiamo sostenere, è che economia e psicologia sociale non 
appartengano a mondi differenti e sideralmente distanti e che il riconoscimento, 
e la conseguente accettazione di una qualche consonanza reciproca contribuisca a 
individuare nuove strategie di intervento, e pratiche sociali, in grado di descrivere 
con strumenti e linguaggi più adeguati la complessità del reale e di rendere ragione-
volmente conto dell’estrema variabilità delle interazioni umane.

Per comprendere su cosa poggi la resistenza nei confronti di questa connes-
sione è necessario fare riferimento all’idea di razionalità e al modo in cui, nello svi-
luppo della storia delle idee, essa si sia radicata nel senso comune e nell’approccio 
metodologico di gran parte delle teorie economiche classiche.

Si consideri, in particolar modo, il ruolo che la razionalità interpreta nella 
selezione delle strategie deliberative e nella definizione delle opzioni di scelta nel 
contesto dell’economia. Entro questa prospettiva, infatti, la razionalità costituisce 
una caratteristica distintiva del soggetto. 

L’homo oeconomicus agisce sulla base di un mero calcolo razionale. Ogni sua 
scelta rappresenta la risultante ponderata della somma algebrica di costi e benefici. 
In altri termini, data una pluralità di alternative, la scelta razionale selezionerà quella 
il cui indice di utilità sia maggiore, indipendentemente ed è necessario aggiungere, 
indifferentemente dalla natura e dalle intrinseche caratteristiche delle preferenze 
disponibili. 

Inoltre, secondo questo approccio l’homo oeconomicus è in grado, sempre e 

1 Cfr. T. Kuhn, La struttura delle rivoluzioni scientifiche, trad. it., Einaudi, Torino 1978.
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comunque, non soltanto di definire, selezionare e ordinare lessicograficamente i 
suoi desideri, le sue aspettative ma anche di prevedere in maniera corretta le conse-
guenze e gli esiti di ogni sua deliberazione.

L’agente razionale non esprime giudizi né distingue le sue preferenze sulla 
base di un giudizio che non sia ascrivibile al mero calcolo razionale. 

In accordo con questa descrizione dell’agente razionale l’unica arena entro 
cui queste peculiari capacità possono liberamente esprimersi è rappresentata dal 
mercato, dal libero scambio e dal gioco catallattico, per dirla con Hayek, della do-
manda e dell’offerta. Entro questa prospettiva, quindi, la stabilità delle istituzioni e 
l’accordo tra i soggetti costituiscono i frutti spontanei maturati al sole della libera 
scelta individuale e dai benefici effetti della gesticolazione incessante della mano 
invisibile.2 

Nella realtà puramente razionale (o, se si preferisce, razionalmente pura) delineata 
dai teorici del libero mercato, non c’è spazio per l’incertezza, per il dubbio o l’im-
prevedibilità. La dimensione esistenziale entro cui l’agente razionale opera e vive 
non presenta né ombre né imperfezioni.

La scelta razionale si realizza sulla base di tre fondamentali caratteristiche: 
1) la precisione nel calcolo tra costi e benefici; 2) una piena informazione inerente 
agli aspetti salienti concernenti l’ambito entro cui dovrà essere operata la scelta; 3) 
una assoluta indifferenza rispetto a elementi secondari e per ciò stesso trascurabili 
e privi di effetti significativi.

L’immagine che si delinea è quella di un mondo che è esattamente come 
dovrebbe razionalmente essere: lineare, spontaneamente ordinato e rispondente 
in maniera piena alle scelte dei suoi abitanti.3 

Ma possiamo accontentarci di questa spiegazione? Possiamo considerare 
plausibile e rispondente alla realtà una simile concezione della razionalità? Il velo 
che avvolge questa inossidabile certezza è veramente così spesso e impenetrabile?

Va ascritto a Herbert Simon il merito di aver tracciato un nuovo solco nello 
studio dei processi decisionali e di aver svelato l’illusione della razionalità. Si tratta 
di un passaggio determinante sia nell’ambito delle ricerche inerenti alla psicologia 
comportamentista, sia per gli effetti che il modello della razionalità limitata, elaborato 
da Simon, ha prodotto nel contesto della teoria economica.

Ciò che tale modello sostiene è che nei processi di scelta, contrariamente a 
quanto affermato dagli economisti neoclassici, la razionalità non svolga un ruolo 
preminente, o quanto meno, che la sua rilevanza debba essere significativamente 
ridimensionata. 

Secondo Simon, infatti, il soggetto reale, e non l’agente razionale idealizzato 
dagli economisti, raramente è in grado di calcolare con precisione ogni singola con-
seguenza delle sue decisioni e ancor più raramente possiede tutte le informazioni 
rilevanti. Al contrario, nella maggior parte dei casi, la scelta viene effettuata sulla 
base di un calcolo approssimativo, viziato da conoscenze parziali e frammentarie. 
2 Cfr. A. Smith, La Ricchezza delle Nazioni, trad. it., Milano Finanza Editori, Milano 2006.
3 Cfr. M., Friedman, Capitalismo e Libertà, trad. it., Edizioni Studio Tesi, Pordenone 1995; 
F.A., Hayek, (1997), L’abuso della ragione, trad. it., Edizioni SEAM, Roma 1997; R. Nozick, 
Anarchia, stato e utopia, trad.it., il Saggiatore, Milano 2000.
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Infine, ed è un aspetto per nulla trascurabile, il soggetto reale si muove entro un 
contesto concreto, in uno spazio affollato che partecipa in maniera diretta e indiret-
ta al processo decisionale influendo sulla definizione dei desideri, delle aspettative e 
soprattutto delle priorità che, ancora una volta in opposizione a quanto affermato 
dagli economisti classici, non rispondono esclusivamente ad una mera valutazione 
relativa all’utilità attesa. Tutti questi elementi che, nella fredda analisi della razionalità 
economica occupavano un posto marginale e ininfluente ai fini del calcolo dell’u-
tilità, viceversa svolgono, nel contesto del modello elaborato da Simon, un ruolo 
rilevante e per nulla trascurabile. Essi contribuiscono, infatti, a generare bias ed eu-
ristiche, errori di valutazione e scorciatoie deliberative che, se non opportunamente 
considerate e corrette vanificano ogni possibile valutazione finendo con il fornire 
risultati falsati e per nulla corrispondenti alla realtà del contesto. 

La teoria di Simon aveva fatto emergere le anomalie presenti nel processo 
decisionale e aveva rivelato l’illusorietà di un mondo perfettamente razionale.

Mr. Spock versus Homer Simpson
La psicologia comportamentale ha rivelato l’effettiva natura del mondo in cui 

i soggetti avevano fino a quel momento vissuto. Essa ci ha fornito una descrizione 
autentica, più concreta della realtà circostante, non necessariamente migliore della 
precedente, ma senza dubbio differente. E di tale differenza, da quel momento in 
poi, non si poteva non tenere conto. Lo squarcio sul velo della razionalità pura ave-
va avuto un ulteriore effetto. Il risveglio dal sonno dogmatico della ragione aveva 
modificato anche la maniera in cui i soggetti rappresentavano se stessi. L’identikit 
dell’homo oeconomicus, infatti, non corrispondeva più alle caratteristiche proprie degli 
abitanti del nuovo mondo reale. L’illusione della razionalità, per così dire, aveva 
indebitamente legittimato un singolare mascheramento. 

Detto altrimenti, ci eravamo addormentati nella convinzione di essere Mr. 
Spock, ma al nostro risveglio, guardandoci allo specchio, avevamo scoperto di es-
sere in realtà Homer Simpson.

Da un lato, infatti, il modello fondato sulla scelta razionale presuppone un 
soggetto agente in grado di escludere dalle sue decisioni ogni possibile distorsione 
deliberativa derivante da un insieme variabile di elementi di ostacolo (emozioni, 
pregiudizi, ecc.). Dall’altro lato, il modello deliberativo sviluppato a partire dalla 
consapevolezza della natura limitata della razionalità, restituisce un identikit, si po-
trebbe dire, plausibile del soggetto deliberante. Un’immagine che meglio si adatta 
alla complessità e alla dinamicità del reale, e che dunque presenta numerose, e dif-
ficilmente calcolabili, imperfezioni.

Da una parte il popolo degli Econ, dall’altra il mondo degli Human. Non si 
tratta solo di una differenziazione nominale, quanto piuttosto di una profonda e 
radicale distinzione di metodi, approcci e strategie deliberative. 

Sotto questo profilo, la prospect theory elaborata da Amos Tversky e Daniel 
Kahneman ha rappresentato un contributo fondamentale, seppur non definitivo, 
nella critica al modello dell’utilità attesa. Le conclusioni alle quali le loro ricerche 
avevano condotto, in seguito corroborate dagli studi svolti nel campo delle scienze 
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cognitive, hanno tracciato un solco profondo nell’analisi dei meccanismi mentali 
che determinano le decisioni soggettive. 

Il modello di Kahneman e Tversky ha influito in modo decisivo sull’elabo-
razione della prospettiva delineata dal paternalismo libertario. È possibile affermare, 
infatti, come molte delle suggestioni che caratterizzano la strategia del nudge rappre-
sentino il logico sviluppo dei risultati prodotti dalle sperimentazioni e dalle originali 
simulazioni condotte dai due studiosi.

È possibile individuare tre caratteristiche principali della prospect theory. Esse 
possono essere così schematizzate: 1) la presenza di un livello di adattamento; 2) 
l’adozione del principio della diminuzione della sensibilità; infine, 3) l’avversione 
alla perdita.4 

L’idea sottesa alla prima delle tre caratteristiche è che ogni valutazione, in ter-
mini di guadagno o perdita, necessiti di un punto di riferimento neutro: un livello 
utilizzabile come parametro nella definizione del grado di soddisfazione raggiungi-
bile per effetto della scelta. Tale livello è di volta in volta stabilito in funzione di fat-
tori connessi al contesto della scelta, alle informazioni disponibili, all’intensità delle 
aspirazioni o dei confronti con altri soggetti coinvolti nella deliberazione. Posto in 
questi termini, si definirà guadagno, l’esito della scelta che si collochi al di sopra del 
punto neutro individuato, viceversa, si definirà perdita qualsiasi esito che sia posi-
zionato al di sotto di tale indice di riferimento. Una simile impostazione implica 
una radicale modifica nella natura del calcolo. 

Un altro aspetto che segna un decisivo allontanamento dal paradigma dell’u-
tilità attesa è legato alla variabilità della sensibilità nei confronti del saldo netto di 
soddisfazione. Più semplicemente, ciò che Kahneman e Tversky notarono è che il 
comportamento degli Human, o più precisamente la sensibilità, sia in termini sen-
soriali che per la misurazione della ricchezza, varia significativamente in relazione 
al contesto. Anche in questo caso, ci troviamo al cospetto di una svolta evidente 
rispetto all’approccio dell’economia classica. In altri termini, è possibile afferma-
re che l’impatto dei numeri sulla nostra percezione del rapporto tra guadagni e 
perdite non sia univoco, oggettivo e invariabile. Esattamente come una luce fioca 
produce un effetto rilevante in una stanza buia, mentre esso risulti quasi nullo in 
un ambiente già ben illuminato, allo stesso modo la nostra percezione soggettiva 
della differenza di guadagno (o perdita) tra 900 e 1000 dollari avrà un impatto mi-
nore rispetto alla percezione della differenza di guadagno (o perdita) tra 100 e 200 
dollari, e tale sensibilità variabile influirà sul tipo di decisione che saremo chiamati 
a prendere.5 

Infine, il terzo principio, ovvero, l’avversione alla perdita, costituisce l’ele-
mento che, forse più degli altri, sancisce uno scarto evidente tra il paradigma della 
scelta razionale e la prospect theory. Tale atteggiamento, infatti, incide in maniera pro-
fonda sulle nostre decisioni influenzando l’attitudine ad assumere una scelta che 
presenti un alto grado di rischio. Contrariamente a quanto sostenuto dal modello 
della scelta razionale, quindi, la percezione di una perdita influisce sulla nostra ca-

4 Cfr., D. Kahneman, (2019), Pensieri lenti e veloci, trad. it., Mondadori, Milano 2019.
5 Ivi, pp. 375 e sgg.
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pacità di valutare sulla mera base dell’utilità attesa. 

È del tutto evidente che la prospect theory non abbia la pretesa dell’esaustività. 
Si tratta di una teoria, per così dire incompleta, dal momento che non è in grado di 
fornire spiegazioni in merito ad alcuni atteggiamenti soggettivi, quali ad esempio 
il rammarico o altre emozioni che si manifestano tutte le volte che siamo chiamati 
a operare una scelta. Tuttavia, essa appare preferibile al modello proposto dall’e-
conomia classica poiché meglio si adatta alla reale natura degli Human, ovvero, dei 
soggetti concretamente deliberanti.

Inoltre, tale paradigma si armonizza con quella che potremmo chiamare l’ar-
chitettura cognitiva che caratterizza i nostri processi conoscitivi. La prospect theory, 
infatti, si muove nell’alveo del modello bisistemico. Daniel Kahneman, nel suo 
saggio Thinking, fast and slow, ha illustrato le caratteristiche che fanno da sfondo 
alle nostre capacità cognitive. Adottando la terminologia introdotta dagli psicologi 
Keith Stanovich e Richard West, Kahneman ha distinto due sistemi mentali che 
sono alla base delle scelte e delle azioni di ciascun soggetto: il sistema 1 e il sistema 2.

Il primo opera rapidamente, in modo automatico, senza richiedere, almeno 
apparentemente, alcuno sforzo o controllo da parte della volontà. Il secondo, vice-
versa, interviene in tutte quelle attività cognitive che presentano un grado elevato di 
complessità e che dunque, richiedono un impegno supplementare e una maggiore 
attenzione. Non si tratta di sistemi distinti, anzi, al contrario, in condizioni normali 
il livello di interazione tra di essi consente una piena ottimizzazione delle risorse 
disponibili. 

Nella maggior parte dei casi il sistema 1 svolge egregiamente il suo ruolo e 
il sistema 2 accetta e condivide le scelte e le azioni dal primo, per così dire, auto-
rizzate. Questa generale accondiscendenza deriva anche dal fatto che, come più 
volte ricordato da Kahneman, il sistema 2 sembra soffrire di una sorta di naturale 
indolenza. Potremmo considerare questa resistenza ad agire come il prodotto di 
un meccanismo evolutivo il cui obiettivo è quello di ridurre al massimo il dispendio 
energetico. L’attività cognitiva, infatti, erode le risorse dell’organismo e dunque, 
limitare per quanto possibile la sua azione consentirebbe un significativo risparmio 
di forze. Inoltre, essa spesso si rivela essere poco pratica e efficace in termini di 
rapporto tra lo stimolo sollecitato dal contesto e la risposta da parte del soggetto e 
quindi più lenta rispetto alla rapidità richiesta dalle condizioni della scelta. 

Nondimeno, la pigrizia del sistema 2 viene scossa tutte le volte che il sistema 1 
non appare in grado di risolvere in maniera automatica una situazione. Tale intera-
zione, infatti, è messa in crisi dalla tendenza del sistema 1 a produrre bias e appros-
simative scorciatoie deliberative o euristiche che conducono, spesso in maniera 
reiterata il soggetto a prendere la decisione errata. Un esempio emblematico di tale 
corto circuito cognitivo è dato dal modo in cui il nostro cervello mette in relazione 
impressioni e credenze. Si consideri, in tal senso, l’illusione ottica determinata dai 
segmenti di Müller-Lyer (figura 1). 
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Figura 1

Il confronto con questa figura rende conto del modo in cui funzionano 
e interagiscono i due sistemi. Il sistema 1 subisce l’effetto dell’illusione; il sistema 2, 
viceversa, è in grado, mettendo in atto le sue competenze cognitive di aggirare 
l’inganno. Tuttavia, la persistenza dell’illusione si manifesta anche dopo aver misu-
rato i due segmenti. Pur conoscendo la risposta corretta (sistema 2), non possiamo 
impedire ai nostri sensi di subire il fascino di quell’illusione (sistema 1).

Kahneman sottolinea, inoltre, che non sono solo le illusioni sensoriali, a 
mettere in crisi la relazione tra i due sistemi. Il sistema 1, infatti, proprio in ragione 
della necessità di elaborare risposte rapide e immediate e in ragione dell’indolenza 
del sistema 2, tende a cadere anche in tranelli cognitivi. Sotto questo profilo, l’arti-
colata lista di potenziali euristiche: euristica della rappresentatività, euristica della 
disponibilità, solo per limitarci alle più comuni, costituisce un insieme di scorciatoie 
che, tuttavia, spesso conducono i soggetti in vicoli ciechi deliberativi.

La spinta gentile e il paternalismo libertario
Il mondo degli Human è un luogo caratterizzato da incertezza. In esso infor-

mazioni frammentarie, errori di valutazione, pregiudizi e altri elementi perturbanti 
rendono difficile il pieno perseguimento dei fini individuali e collettivi. 

La domanda che è necessario porre, a questo punto è la seguente: “È pos-
sibile costruire una teoria che, individuando gli errori deliberativi commessi dai 
soggetti, sia in grado di correggerne la conseguente strategia deliberativa?”.

Sotto questo profilo, il modello suggerito da Sunstein e Thaler si candida ad 
essere una possibile, e interessante risposta a questo interrogativo. Ciò che la teoria 
del nudge si propone di fare, sulla scorta delle suggestioni provenienti dagli studi di 
economia e psicologia comportamentale, è di tenere nella dovuta considerazione 
le anomalie che caratterizzano il modo in cui gli individui selezionano le loro pre-
ferenze e compiono le loro scelte, modificando quella che i due autori definiscono 
come l’architettura della scelta.6 

In accordo con il modello elaborato dalla prospect theory la teoria del paterna-
lismo libertario si propone di riprogettare lo spazio pubblico, l’arena entro cui si 
intersecano le preferenze individuali e le esigenze collettive in modo da sfruttare in 
modo funzionale i limiti, le ingenuità e la diffusa tendenza al conformismo e all’o-
mologazione che caratterizzano i processi decisionali soggettivi. Detto altrimenti, 
6 Cfr. R.H. Thaler - C.R. Sunstein, Nudge. La spinta gentile, trad. it., Feltrinelli, Milano 2009; 
R. Viale, Oltre il nudge, il Mulino, Bologna 2018.



132

Heliopolis

Culture Civiltà Politica

ISSN 2281-3489
Anno XXII

Numero 1 – 2024
la conoscenza dei punti deboli deliberativi diventa uno strumento utile e efficace 
di programmazione e definizione delle strategie più efficaci per il perseguimento 
del benessere pubblico. La spinta gentile, in tal senso, opera lungo due differenti 
direttrici: sia attraverso l’implementazione delle informazioni in modo da consen-
tire una scelta maggiormente consapevole e non viziata da pregiudizi o evidenti 
errori di valutazione; sia attraverso una gestione virtuosa delle euristiche. “Se non 
puoi sconfiggerli, alleati con loro”. Potrebbe essere questo lo slogan che descrive 
in termini immediati la strategia messa in atto dal paternalismo libertario nella defi-
nizione di alcune buone pratiche sociali.

Alla base della prospettiva delineata da Sunstein e Thaler vi è l’idea secondo 
cui, una semplice variazione delle condizioni di base della scelta sia di per sé suf-
ficiente a ridurre in modo significativo l’influenza che bias e euristiche deliberative 
esercitano sulle decisioni. Si tratta di modifiche elementari che, tuttavia, produco-
no effetti determinanti sulla qualità delle scelte sia individuali che collettive. Sot-
to questo profilo, il nudge, la spinta gentile, rappresenta esclusivamente un modo 
attraverso cui gli individui possono acquisire una maggiore consapevolezza di sé 
e comprendere in maniera appropriata le conseguenze derivanti dalle loro scelte. 
Molto spesso è sufficiente correggere le condizioni di default che caratterizzano 
l’iter procedurale di una scelta per ottenere un significativo cambiamento di rotta 
nelle preferenze collettive.

Se ci fermiamo a riflettere sulla tipologia di molte delle nostre azioni quoti-
diane è possibile comprendere come, nella vita di ogni giorno, ognuno di noi sia 
soggetto all’azione di una spinta gentile. Lo siamo quando preleviamo il denaro 
utilizzando uno sportello automatico; quando utilizziamo il GPS per raggiungere 
una determinata località o, come è avvenuto nell’aeroporto di Amsterdam, quando 
utilizziamo la toilette. Quest’ultimo riferimento costituisce un divertente esempio 
di come sia possibile trasformare un comportamento spontaneo in una buona 
pratica. Infatti, è stato sufficiente collocare un adesivo raffigurante una mosca 
all’interno del water per affinare la precisione della minzione e migliorare dell’80% 
l’igiene dei bagni pubblici maschili.7

Il nudge trova innumerevoli applicazioni nell’ambito della dimensione pubbli-
ca, e lo fa sfruttando sapientemente, e allo scopo di migliorare il livello di benessere 
individuale e collettivo, le nostre idiosincrasie e debolezze.

Nel contesto della definizione delle politiche pubbliche, in campo sanita-
rio, previdenziale o nella promozione di buone pratiche per il miglioramento della 
qualità della vita, l’adozione della spinta gentile ha prodotto significativi risultati con 
un impegno di risorse pubbliche, in alcuni casi irrisorio o nullo. Infatti, modificare 
l’architettura della scelta non implica necessariamente un esborso di denaro. 

In tal senso, un caso emblematico è quello inerente alle procedure di espres-
sione del consenso alla donazione degli organi. Una ricerca condotta qualche anno 
fa in Austria e in Germania il cui scopo era comprendere il livello di adesione della 
popolazione alla scelta della donazione degli organi, ha rilevato una differenza sta-
tisticamente eclatante. In Germania, infatti, solo il 12% aveva espresso la volontà di 

7 Cfr. R.H. Thaler - C.R. Sunstein, cit., p. 10.
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essere un donatore; mentre in Austria tale percentuale arrivava al 99%. 
Come era possibile spiegare una simile differenza? Tale dato era il prodotto 

di scelte ideologiche, di una teutonica durezza di cuore? La vicinanza culturale dei 
due paesi suggeriva di escludere una spiegazione di tipo etico. In realtà, per com-
prendere le ragioni di questa differenza statistica era sufficiente osservare la tipo-
logia di consenso all’espianto prevista nei due paesi. La Germania, infatti adottava 
una procedura basata su un modello opt in, ovvero, per poter essere inserito nel 
registro dei donatori era necessario che il soggetto esprimesse in maniera attiva la 
sua preferenza. In Austria, al contrario, il modello adottato era quello dell’opt out. 
In altre parole, a meno che il soggetto non avesse espresso attivamente la sua non 
adesione, egli era inserito automaticamente nell’elenco. Questo esempio descrive in 
maniera chiara ed efficace la strategia operativa del nudge. La spinta gentile, si è det-
to, sfrutta le anomalie, alla base della procedura deliberativa adottata dagli individui, 
per indirizzare, attraverso l’uso attento di pungoli e incentivi, la scelta verso la direzione 
corretta. Nel caso della donazione degli organi, il modello opt out tiene conto dell’in-
dolenza e della resistenza al cambiamento che caratterizzano l’azione individuale.8 

Un altro esempio che si muove lungo la linea del miglioramento delle prati-
che pubbliche è quello relativo alla promozione del piano previdenziale, progettato 
da Richard Thaler e denominato Save more tomorrow. Anche in questo caso, infatti, il 
connubio tra economia e psicologia comportamentale ha permesso di strutturare 
un modello previdenziale in grado di migliorare significativamente la capacità di ri-
sparmio dei lavoratori e, al contempo di vincere la resistenza psicologica fomentata 
dall’avversione alla perdita.9 

Il programma Save more tomorrow propone ai soggetti aderenti di impegnarsi 
preventivamente a una serie di aumenti dei contributi previdenziali, distribuiti in 
modo da coincidere con gli aumenti dello stipendio. In tal modo i contribuenti non 
vedranno mai diminuire l’ammontare netto del loro stipendio e dunque non per-
cepiranno l’aumento dei contributi previdenziali come una perdita. Inoltre, dopo 
l’adesione al programma gli aumenti delle percentuali di contribuzione saranno 
automatici, dunque, nella logica del nudge, l’inerzia decisionale sarà utilizzata per in-
crementare il risparmio anziché rappresentare un ostacolo al suo perseguimento.10 

Vi è un ultimo aspetto che deve essere analizzato e che è strettamente con-
nesso al modello filosofico politico che sta alla base della prospettiva del nudge. 

Nel delineare i riferimenti ideali della spinta gentile, Thaler e Sunstein, hanno 
coniato l’espressione paternalismo libertario. Tale scelta terminologica ha alimentato 
numerose critiche, facendo storcere il naso a molti esponenti della scuola economi-
ca classica. La ragione di questa diffidenza è legata all’apparente contraddittorietà 
derivante dall’accostamento lessicale di due termini considerati tradizionalmente 
come opposti.11 
8 Cfr. R.H. Thaler - C.R. Sunstein, cit., pp. 181 e sgg.
9 Cfr. R.H. Thaler, Misbehaving. La nascita dell’economia comportamentale, trad. it., Einaudi, To-
rino 2018
10 Cfr. R.H. Thaler - C.R. Sunstein, cit., pp. 113 e sgg.
11 Cfr. R.H. Thaler - C.R. Sunstein, Libertarian Paternalism Is Not an Oxymoron, University of  
Chicago Public Law & Legal Theory, Working Paper No. 43, Chicago 2003.
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Come è possibile considerare coerente un modello che si definisce paterna-

listico e libertario al tempo stesso? 
Per rispondere a queste obiezioni è necessario fare riferimento, innanzitutto, 

all’accezione con la quale il termine paternalismo è adottato nel contesto della te-
oria di Sunstein e Thaler. Secondo questi ultimi, infatti, un provvedimento si può 
definire paternalistico se tenta di influenzare le scelte in modo da migliorare il benes-
sere di coloro che scelgono, secondo il giudizio di questi ultimi. 

Il ruolo che i pungoli interpretano nel contesto della scelta individuale è 
quello di indicare la direzione corretta, lasciando comunque sempre aperta la pos-
sibilità dell’errore o, più semplicemente, di una decisione alternativa. In tal senso, 
la spinta gentile, può essere considerata come una proposta libertaria. Ciò che, ad 
avviso di Sunstein e Thaler, preserva un simile modello dall’accusa di influenzare il 
comportamento e le scelte attraverso strumenti di persuasione più o meno palesi 
è il richiamo alla trasparenza delle procedure e alla piena disponibilità delle infor-
mazioni utili a effettuare le deliberazioni. Nel contesto delle politiche pubbliche, 
così come vengono concepite all’interno del modello del nudge, non vi è spazio 
per l’ambiguità o il mascheramento delle reali intenzioni o della promozione di fini 
diversi da quelli esplicitamente dichiarati, ovvero il miglioramento delle condizioni 
e del benessere individuale e collettivo. 

La spinta gentile, costituisce un utile strumento, un ausilio indispensabile 
per superare le difficoltà e gli ostacoli, interni e esterni, che caratterizzano la vita 
quotidiana degli Human.

Vi è poi un’ulteriore motivazione che ha spinto Thaler e Sunstein ad adot-
tare il termine paternalismo. Si tratta di una scelta dichiaratamente provocatoria. 
Lo scopo era proprio quello di far emergere la debolezza concettuale di uno dei 
concetti cardine del modello economico classico, ovvero, l’idea secondo cui gli in-
dividui siano sempre in grado di determinare, in maniera perfettamente razionale, 
ciò che è meglio per loro. Ad essere messi in discussione, dunque, erano i limiti 
della sovranità del consumatore. L’affermazione di questo potere assoluto del soggetto, 
come pure dell’insindacabilità del giudizio individuale, come rilevato nel paragrafo 
introduttivo, producevano significativi effetti sotto il profilo delle dinamiche pub-
bliche. 

L’idea di fondo è che affidare la stabilità delle istituzioni e delle dinamiche 
pubbliche esclusivamente al mercato, trascurando di considerare la fallibilità del 
soggetto deliberante, la natura limitata della razionalità, significa assumersi la re-
sponsabilità di un aumento difficilmente giustificabile dei costi sociali e soprattutto, 
significa esporsi ad un indebito spreco di risorse che nel mondo degli Human sono 
molto spesso scarse e necessitano di un’attenta politica di redistribuzione impron-
tata a ragionevolezza ed equità.

Potremmo certamente continuare a coltivare l’illusione di essere Mr. Spock, 
di abitare sul pianeta Vulcano e di agire sempre e comunque in maniera distaccata 
e razionale nella piena consapevolezza di poter vivere una lunga e prospera vita. 
Ma purtroppo, o per fortuna, la nostra realtà è quella di Homer Simpson e dunque 
non ci resta che azzardare le nostre scelte, incrociare le dita e, soprattutto, non di-
menticare la birra! 
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