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PERSONALISMO =D ECONOMIA

di Leonardo Becchern

Dall’ homo oeconomicus all’ homo
integralis: perché le relazioni sono
produttive

Per molto tempo I’economia ha rappresentato
I’essere umano come /Zomo oeconomicus: In
soggetto razionale, autosufficiente, orientato
alla massimizzazione del proprio interesse.
Questa semplificazione ¢ stata utile per co-
struire modelli, ma oggi appare sempre meno
convincente. Le evidenze empiriche — dall’e-
conomia comportamentale alle neuroscienze,
fino all’economia della felicita — mostrano che
le persone non cercano solo consumo e reddi-
to: cercano senso, reciprocita, identita, equita
e relazioni significative.

Da qui nasce I'idea dell’ fomo integralis: una
persona “intera”, non riducibile alla dimen-
sione economica, che fiorisce attraverso cin-
que grandi dimensioni della vita buona: beni
relazionali, generativita, purpose, connessio-
ne e trascendenzal. E una prospettiva che non
ha solo valore filosofico: cambia profonda-
mente la lettura dei comportamenti economi-
ci e, soprattutto, la progettazione delle politi-
che pubbliche. L’ Zomo oeconomicus, oltre a
essere antropologicamente riduttivo, & anche

"Biggeri et al., 2025.
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socialmente inefficiente. Amartya Sen lo de-
fini un «social moron», incapace di intelligen-
za relazionale e quindi incapace di produrre
esiti cooperativi nei dilemmi sociali. E questo
¢ un punto decisivo: gran parte della vita eco-
nomica ¢ fatta proprio di dilemmi sociali (fi-
ducia, cooperazione, reciprocita, reputazio-
ne), in cui la razionalitd individuale stretta
conduce spesso a esiti inferiori per tutti.

Le cinque dimensioni dell’ homo

integralis

Il paradigma dell’somo integralis ¢ potente

perché ci permette di “riempire” di contenuti

concreti la parola benessere. Le persone sono
piu felici quando possono coltivare:

1) beni relazionali, cioé relazioni non stru-
mentali, fondate su fiducia, reciprocita e
riconoscimento;

2) generativita, ovvero la capacita di creare
valore che rimane e che fa fiorire qualcun
altro (un figlio, un allievo, un’impresa re-
sponsabile, un progetto sociale);

3) purpose, la percezione che la vita abbia un
senso e una direzione, che cio che faccia-
mo non sia solo un mezzo per consumare;

4) connessione, intesa come appartenenza a reti
sociali e comunita, antidoto all’isolamento;
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Michelangelo Merisi (Caravaggio), La vocazione di San Matteo
(particolare), 1599 ca., olio su tela, 340x322 cm, Cappella
Contarelli, Chiesa San Luigi dei Francesi, Roma.

o) trascendenza, cioé¢ 'apertura a qualcosa
che supera I'ego: Dio, la giustizia, il bene
comune, Una vocazione, una causa.

Queste dimensioni non sono un “lusso™ per

persone benestanti. Sono, al contrario, cio

che rende la vita sostenibile, soprattutto nei
momenti di crisi. Ed ¢ per questo che un’eco-
nomia centrata solo su consumo e crescita

materiale finisce per produrre frustrazione e

disgregazione sociale: puo aumentare beni

privati e, allo stesso tempo, impoverire i beni
relazionali e il senso.

Le radici personaliste: la persona
nasce nella relazione

Il personalismo, in una delle sue linee piu fe-
conde, nasce dall’idea che la persona non sia
una monade isolata, ma un essere costitutiva-
mente in relazione. I la lezione del pensiero

dialogico ebraico del Novecento: Martin Bu-
ber, Emmanuel Levinas, Franz Rosenzweig.
Buber sintetizza la sua antropologia con una for-
mula potente: I"'umanita autentica nasce nel rap-
porto lo-Tu. Non esistiamo davvero come “io”
se non nell’incontro. Quando I"altro non ¢ un
mezzo ma un fine, quando non ¢ “Esso™ ma
“Tu”, allora la relazione genera vita. L’io non &
un dato originario, ma una conquista: diventa
pienamente se stesso solo quando si espone alla
reciprocita dell'incontro.

Levinas spinge ancora piu in profondita: il
volto dell’altro mi chiama, mi rende responsa-
bile, mi sottrae alla chiusura egoistica. Oc-
corre passare “dal primato dell’io al primato
dell’altro™: comprendo chi sono quando I'al-
tro instaura una relazione con me. L’io diven-
ta soggetto proprio perché I'altro lo fonda
eticamente: la responsabilita verso I"altro & la
prima forma di umanita. Non ¢ un’aggiunta
morale a posteriori: € la struttura originaria
della persona. Rosenzweig, infine, insiste
sull’evento trasformativo dell’incontro: nella
relazione accade qualcosa che cambia entram-
bi e apre alla trascendenza. L’altro non ¢ una
variabile del mio calcolo, ma una presenza che
mi modifica. In questa prospettiva la relazio-
ne non ¢ un accessorio della vita buona: ¢ il
SU0 centro.

Se questa antropologia € vera, allora 'economia
— che organizza scambi, lavoro, cooperazione e
convivenza —non puo ignorare la dimensione re-
lazionale senza diventare miope e inefficiente.

Intelligenza relazionale: dalla
somma zero alla somma positiva

Il cuore economico del personalismo & cio
che possiamo chiamare “intelligenza relazio-
nale™: la capacita di riconoscere che molte
interazioni non sono giochi a somma zero,
ma giochi a somma positiva. [.’idea del gioco
a somma zero ¢ semplice e seducente: la torta
¢ fissa, io vinco cio che tu perdi. Se fosse dav-
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vero cosl, il conflitto sarebbe inevitabile e la
guerra una conseguenza naturale.

Ma la storia umana dimostra il contrario. L’u-
manita ha moltiplicato la propria capacith di
produrre vita, benessere e conoscenza attra-
verso cooperazione ¢ innovazione condivisa.
Come ¢ stato osservato con un’immagine effi-
cace, il fenomeno pill importante non ¢ I"albe-
1o che cade (il conflitto), ma la foresta che cre-
sce (la cooperazione). Innoviamo cooperando
e cooperiamo innovando: la crescita pitl dura-
tura ¢ quella che aumenta la torta, non quella
che redistribuisce solo potere.

(Questa intuizione ha un fondamento scientifi-
co. Gli esperimenti mostrano che la maggioran-
za delle persone non si comporta come I'egoi-
sta perfetto: una quota ampia ¢ disposta a
cooperare, a condividere, a premiare la recipro-
cita ¢ punire 'opportunismo. In altre parole, la
cooperazione non ¢ un’eccezione morale: ¢ un
comportamento diffuso e spesso razionale, per-
ché crea benefici collettivi e individuali.

Le evidenze: relazioni e felicita,
relazioni e produttivita

Le scienze sociali e I'economia della felicita
confermano che la qualita delle relazioni non
& un ornamento della vita, ma una sua infra-
struttura. Studi sui beni relazionali mostrano
che amicizia, fiducia, partecipazione associa-
tiva e volontariato hanno un impatto robusto
sulla soddisfazione di vita, spesso compara-
bile con quello del reddito. La conseguenza ¢
semplice ma rivoluzionaria: se vogliamo so-
cieta piu felici non basta aumentare i beni
privati, dobbiamo proteggere e far crescere i
beni relazionali.

Anche sul piano economico “duro”, le rela-
zioni contano. Una nostra ricerca pubblicata
sull’ /ealian Economic Journal* mostra che in
[talia pratiche aziendali orientate al benesse-

2Becchetti, Mancini e Solferino, 2024.
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re dei lavoratori, al lavoro di squadra e al
coinvolgimento degli stakeholder sono asso-
ciate a effetri positivi sulla produrtivita del
lavoro. In altre parole: la cooperazione,

A

quando ¢ reale, non riduce 'efficienza. La
aumenta. Questo risultato si spiega bene:
dove c’¢ fiducia diminuiscono i costi di con-
trollo, aumenta la circolazione delle informa-
zioni, si riducono conflitti interni, cresce la
capacita di innovare. E le motivazioni intrin-
seche diventano una molla potente per la
produttivita. Le relazioni diventano quindi
un fattore produttivo vero e proprio, non una
“variabile morale”.

Il principio relazionale come chiave
per le grandi sfide

Se prendiamo sul serio il paradigma dell’ Zzomo
integralis e la centralita della relazione, siapre
una conseguenza forte: il principio relazionale
non & solo un’idea, ma una chiave operativa
per affrontare problemi concreti.

Pace: 'esempio della Ceca

I1 caso pitt luminoso di intelligenza relazionale
applicata alla storia ¢ all’origine della storia
dell’Unione Europea. Per secoli carbone e ac-
ciaio sono stati causa di guerre a somma zero.
Dopo la Seconda guerra mondiale, con la
Ceca, alcuni paesi decisero di condividere ri-
sorse strategiche trasformandole da causa di
conflitto in motore di cooperazione. Fu un
passaggio radicale: la scelta di costruire istitu-
zioni comuni, di mettere in comune cio che
divideva. Da quel gesto nacque I’'Europa come
progetto di pace.

Lalezione & attuale: la pace non ¢ solo assen-
za di guerra. I architettura relazionale. I isti-
tuzionalizzazione della fiducia. I trasforma-
zione del conflitto in cooperazione. Dove il
gioco sembra a somma zero, I'intelligenza re-
lazionale prova a cambiare le regole.
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Poverta: gli “angeli sociali™”

La poverta non & solo mancanza di reddito. 2 an-
che mancanza di reti, fiducia, accompagnamen-
to. In [talia oggi solo il 40 per cento degli aventi
diritto chiede il reddito d’inclusione, la misura
comntro la povertd. Le misure esistono, ma spesso
non arrivano a chi ne ha bisogno perché le perso-
ne fragili non riescono a orientarsi nella com-
plessita amministrativa. Per questo serve un’in-
frastrurtura relazionale: figure di prossimita
capaci di accompagnare, sostenere, motivare.
Da qui la proposta degli “angeli sociali™: accom-
pagnatori formati, riconosciuti e integrati con i
servizi, capaci di colmare il vuoto tra misura eco-
nomica e vita reale. Perché “non mancano le mi-
sure, mancano spesso gliaccompagnatori”. Sen-
zarelazione, I'universalismo resta sulla carta.

E un passaggio cruciale: la lotta alla poverta
non puoessere solo unapoliticaditrasferimento
monetario, ma deve diventare una politica di
ricostruzione delle capacita e delle relazioni.

Transizione ecologica: comunita
energetiche

Anche la transizione ecologica non ¢ solo tec-
nologia: ¢ cooperazione. Un esempio chiave
sono le comunitd energetiche rinnovabili.
Qui il principio relazionale diventa concreto:
cittadini e imprese locali si associano per pro-
durre e condividere energia pulita, riducendo
bollette e dipendenza esterna, € spesso rein-
vestendo i benefici sul territorio.

Le comunita energetiche sono importanti per-
ché trasformano il cittadino da consumatore pas-
Sivo a protagonista: attivano empowerment, coe-
sione, solidarieta e riducono le resistenze al
cambiamento come il fenomeno del Nimby (cam-
biamento si ma non nel mio cortile di casa). In
alcuni casi aiutano anche a combattere la poverta
energetica e a rigenerare comunita locali. E un
modello che mostra come la sostenibilita am-
bientale possa diventare sostenibilita sociale, at-
traverso la cooperazione.

Conclusione: I’economia della
persona intera

Il personalismo applicato all’economia non ¢
un’utopia: ¢ un realismo pitt pwrofondo. Se
I'essere umano ¢ /somo integrals, allora un’e-
conomia che ignora relazioni, generativita,
senso e trascendenza diventa non solo ingiu-
sta, ma inefficace. Riduce la persona, e ridu-
cendo la persona riduce anche la capacita del-
la societa di risolvere i propri dilemmi.

Al contrario, riconoscere il valore delle relazio-
ni significa riconoscere il segreto dell’intelli-
genza relazionale: la capacita di trasformare la
vita da gioco a somma zero in gioco a somma
positiva. E cio che permette di costruire pace,
combattere poverta, affrontare la transizione
ecologica, rafforzare la democrazia.

In un tempo in cui molti provano a convincerci
che il conflitto ¢ inevitabile e che la torta ¢ fissa,
la vera rivoluzione culturale ¢ ricordare che la
ricchezza pill importante non ¢ solo ¢io che pos-
sediamo, ma cio che generiamo insieme.
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