“Spero che questo libro
contribuisca ad accrescere I'interesse
per gli esaltanti progressi dell’economia cognitiva
e della neuroeconomia nel grande pubblico e in chi
ha responsabilita politiche ed economiche.”

—DANTEL KAHNEMAN
(PREMLO NOBEL PER L'ECONOMTA)

ECONOMIA
EMOTIVA

CHE COGA §T NASCONDE DIETRO
1 NO§TRL CONTLI QUOTIDIANT

“Una sintesi divertente e stimolante, ma
anche esauriente e sottile, di un affascinante
campo di ricerca con infiniti risvolti pratici.
Motterlini mette in luce, con maestria divulgativa,
la fusione ormai intima tra economia e psicologia.”

—MAS§LMO PIATTELLL PALMARINT

“Grazie a questo libro si pud
imparare come funziona il nostro cervello,
soprattutto quando deve prendere una decisione.
Cio non ci rendera piu saggi, ma sicuramente
piu accorti. E chissa, forse piu ricchi.”

—EDOARDO BONCINELLT

NI7J3LLOW 03LIVW VATLOWI VIWONO)I

s NMUATTEQ MOTTERLINT

Biblioteca Luigi Credaro |
ISBN 978-88-17-00990-4

IR

330.01

MAOTAMA FCO




§TAT COMPRANDO UN CELLULARE, in vendi-
ta per 60 euro. Ma entra nel negozio un
amico e ti dice che a pochi minuti da li lo
stesso telefono costa 50 euro. Cosa fai?
E se invece del cellulare stai comprando
un televisore da 1780 euro e scopri che a
pochi minuti da Ii lo vendono a 17707 Si
tratta sempre di un risparmio di 10 euro,
ma probabilmente nel secondo caso non
cambieresti negozio. Evidentemente, non
tutti gli euro hanno lo stesso valore! Nel-
la vita quotidiana succede di continuo:
prendiamo decisioni contraddittorie, ci
facciamo convincere dalle offerte speciali,
perseveriamo negli investimenti sbagliati: le
nostre scelte, anche quelle finanziarie, sono
sempre colorate di emozioni. Le scoperte
della neuroeconomia rivelano che quando
rischiamo, ci fidiamo degli altri, facciamo
un affare o prendiamo una fregatura, si
scatenano giochi di neuroni dagli esiti
sorprendenti. La sola anticipazione di un
guadagno monetario, per esempio, eccita
la stessa regione del cervello che si attiva
per i peccati di gola, il desiderio sessuale
e la cocaina.

Tassisti newyorchesi, astuti ristoratori, ven-
ditori di auto, guru della finanza, maniaci
del trading on line, investitori esperti o
sprovveduti, medici e presidenti di squadre
di calcio sono solo alcuni dei protagonisti
di questo libro ricco di storie esemplari,
esperimenti, test e rompicapo. Economia
emotiva ci insegna a identificare i tranelli
cognitivi in cui rischiamo di cadere ogni
giorno, suggerendo le strategie piu adatte
per difenderci da chi tenta di approfittar-
sene. E invita a “metterci alla prova”: cono-
scendoli, i limiti della razionalita possono
trasformarsi in altrettanti punti di forza.
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Il reale scopo del metodo scientifico &
: quello di accertare che la natura non ti ab-
bia indotto a credere di sapere quello che
non sai.

Robert Pirsig, Lo Zeu ¢ larte della manu-
tenzione della mwotocicletta




Introduzione

Nelle scelte economiche spesso ci inganniamo. Un po’
come Charlie Brown che rimane confuso e interdetto
quando incontra la ragazzina dai capelli rossi, anche la
nostra testa ¢ spesso «calda e stupida». Quando si tratta
di risparmiare, spendere e investire non siamo quei ra-
zionali e fulminei calcolatori di «utilita» che popolano i
modelli matematici dei libri di economia. Anzi, il parti-
colare computer che ci portiamo a spasso tra le orecchie
ha un processore molto lento, poca memoria e pit bachi
di quanto siamo disposti ad ammettere. Come se non
bastasse, nella vita di tutti i giorni proviamo gioia, pau-
ra, rabbia, gelosia, invidia, disgusto, e molti altri senti-
menti che condizionano le nostre decisioni in modo ben
poco calcolato.

Nulla di male. Purché lo si sappia. I non ¢’¢ modo
migliore per acquistare una simile consapevolezza che
mettersi alla prova. Cosa che il lettore potra fare nelle
prossime pagine, misurandosi con una serie di piccoli
esperimenti, casi concreti, test, problemi e rompicapo
che illustrano paradossi e anomalie ricorrenti nelle no-
stre scelte economiche quotidiane. I un invito a capire
come siamo fatti, a investigare i nostri processi cognitivi
e il funzionamento del nostro cervello. Ovviamente con
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la speranza che si possa imparare a usarlo meglio; per
poter decidere con maggiore discernimento, per esem-
pio, o semplicemente per diventare consumatori pin
smaliziati.

Alcuni degli errori che commettiamo sono la regola e
non leccezione. Essi sono, ciog, sistematici e una volta
smascherati & possibile evitare di ricascarci. Ti sei mai
chiesto per esempio perché spendiamo diversamente i
soldi dello stipendio e quelli della tredicesima? 1l fatto ¢
che — lo vedremo nella Prima parte — abbiamo la pro-
pensione a svolgere «conti mentali» mmwmmm.ﬁr m.& attri-
buire cio¢ agli stessi euro un valore monetario diverso a
seconda di come sono entrati nelle nostre tasche e di co-
me stanno per uscirne.

Simili errori sono ostinati e insidiosi, e ci portano,
proprio come le illusioni ottiche, a credere vere &a:n. im-
pressioni false. Sia le illusioni visive sia quelle cognitive
sono indotte da processi automatici e spontanel attra-
verso i quali decodifichiamo la realta in maniera Ewam
e intuitiva, ma anche approssimativa e fuorviante. Um
fronte a uno stesso problema puo cosi accadere che si
prendano decisioni diametralmente opposte a mcm..c:gm
di come ce lo rappresentiamo o di come, magari stru-
mentalmente, ci viene presentato. Altrimenti perché
preferiremmo uno yogurt magro al 95 per nm:ﬂo“m:,\mnm
che con il 5 per cento di grassi, o un maglione all 80 per
cento puro cachemire invece che 20 per cento misto F
na? In modo analogo, siamo diversamente sensibili al ri-
schio a seconda che questo ci prospetti delle vincite
piuttosto che delle perdite. Le seconde ci U.E&u:c in-
fatti molto pit di quanto le prime ci gratifichino e pur di

evitarle facciamo I'impossibile: diventiamo a tal punto
audaci e disposti all’azzardo da compiere scelte autole-
sionistiche.

Viviamo nell’incertezza e nell’incertezza ci troviamo a_

prendere quotidianamente delle decisioni, ma non sem-
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pre queste sono le pit avvedute, neppure quando vestia-
mo i panni di un esperto promotore finanziario o di un
medico. Come potrai constatare leggendo la Seconda
parte, la nostra percezione del rischio & infatti volubile,
e il modo in cui intendiamo dati, proporzioni, percen-
tuali e statistiche & facilmente influenzabile. [ numeri so-
no tutt’altro che freddi e oggettivi per la nostra mente
che, non di rado, li colora di emozioni con esiti tanto ir-
razionali quanto sorprendenti. A tradirci inoltre & la no-
stra attitudine a credere di sapere cose che invece non
sappiamo affatto, e ad attribuirci competenze e capacita
superiori a quelle di cui effettivamente disponiamo. E la
trappola della sicumera. Ci inciampiamo per esempio
quando ascriviamo la responsabilita dei nostri insucces-
si alla sfortuna, ma ci prendiamo tutto il merito dei suc-
cessi; oppure quando vediamo solo quello che vogliamo
vedere, aggrappandoci a certezze ¢ pregiudizi anche
quando questi, a ben guardare, contrastano con I’evi-
denza dei fatti.

Il processo attraverso il quale maturano le nostre scel-
te e stato oggetto di indagini sorprendenti e appassio-
nanti da parte di psicologi cognitivi, neuroscienziati ed
economisti sperimentali. Le loro ricerche non si sono li-
mitate a mettere in risalto I'inadeguatezza di una reoria
economica che fa dipendere ogni decisione dal perse-
guimento della massima utilita per chi le prende. Esse ci
permettono anche di capire in quale modo tendiamo a
essere irrazionali e soprattutto per quali ragioni. Da que-
sto punto di vista, il Premio Nobel per I'economia attri-
buito nel 2002 a uno psicologo come Daniel Kahneman,
'eroe dichiarato di questo libro, sancisce un’inversione
di rotta.

Sara anche calda la nostra testa, ma ¢’¢ un metodo
nella sua stupidita. Gli errori che compie infatti sono
pervasivi, ricorrenti e prevedibili. Sono insomma I’esito
di una logica diversa da quella matematica, ma non me-
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no sistematica, che segue percorsi mentali (o euristiche)
messi a fuoco da una fitta schiera di ingegnosi esperi-
menti. Ne scaturisce una «piccola galleria degli errori (o
orrori) economici», la quale trova spiegazione in una
sorta di inconscio cognitivo che contribuirebbe a filtrare
la realta e a determinare le nostre reazioni.

Lipotesi & avvalorata da una serie di studi sul cervello
e sulla neurobiologia della razionalita di cui ¢i occupia-
mo nella Terza parte. Tali ricerche, nelle quali ci si & in
genere avvalsi di strumenti che permettono di monitora-
re I'attivita cerebrale e di visualizzarla, suggeriscono che
le nostre decisioni siano il prodotto di un’incessante ne-
goziazione tra processi automatici e processi controllati,
tra affetti e cognizione o, pit volgarmente, tra passioni e
ragione — e del gioco di sinapsi delle aree cerebrali corri-
spondenti.

I due processi possono facilmente essere in competi-
zione, come quando compiamo una scelta irrazionale
cadendo in qualche trappola cognitiva. A guidarci allo-
ra & quel piccolo omuncolo (euristico) che si agita e
sbraita dentro di noi senza lasciarci la tranquillita per
riflettere, Oppure quando ci buttiamo su un vasetto di
Nutella ben sapendo che ¢i converrebbe rispettare la
dieta. Spinti dai nostri impulsi viscerali sacrifichiamo
cosi un po’ del nostro benessere futuro per un piacere
immediato. Eppure vedremo che "'omuncolo che ¢ in
noi non sempre & d’ostacolo alle nostre scelte. Per
prendere una decisione «giusta» non basta infatti sape-
re quel che si dovrebbe fare, ma occorre anche che il
corpo ce lo faccia «sentire». Come se gli strumenti del-
la razionalita avessero bisogno di un’assistenza speciale
per mettere in atto i loro piani: un po’ di passione che
li aiuti!

Forse, se la nostra mente fosse governata esclusiva-
mente da processi di tipo riflessivo e deliberato, ¢ il no-
stro cervello costituito dalla sola corteccia prefrontale

14

(quella parte cioé che ci distingue dai rettili ¢ dagli altri
mammiferi, dove hanno sede le attivita cognitive supe-
riori), allora ’economia tradizionale sarebbe una buona
teoria delle nostre scelte reali. Ma in questo caso, pit
che abitanti del pianeta Terra, saremmo degli extraterre-
stri. Magari vulcaniani dalle orecchie a punta, dotati di
una notevole mente matematica, e del tutto incapaci di
provare emozioni: proprio come il dottor Spock, il per-
sonaggio della serie televisiva Star Trek. Ma per fortuna
la vita non si consuma sullo schermo piatto di un televi-
sore, e la nostra economia emotiva ¢ molio pin ricca, va-
ria, viva, astuta, bizzarra, estrosa ¢ divertente di quella
che si trova sui libri di testo. Le vie dei circuiti neurali
sono infinite, e possono dispensarci lezioni diverse a se-
conda delle circostanze. Raramente si tratta di lezioni
scontate: ma questo lo scopriremo solo alla fine.

MM
Dagnente, 4 settembre 2006



Prima parte
Irrazionalita quotidiana




1
Conti mentali

Quando non tutti gli euro hanno lo stesso valore

Non importa che si disponga di pochi o di tanti soldi:
quando abbiamo a che fare con il denaro, pensiamo di
agire nella piena consapevolezza delle nostre scelte,
senza accorgerci delle contraddizioni in cui spesso ca-
diamo.

La nostra contabilita mentale ¢ infatti meno rigoro-
sa di quanto crediamo e puo intendere una stessa tran-
sazione in molti modi diversi, talvolta creativi, spesso
tutt’altro che ineccepibili,

Mettiti tu stesso subito alla prova.

E la domenica del derby.

Stai andando allo stadio. Appena arrivi all’ingresso ti
accorgi di avere perso il tuo biglictio di tribuna arancio
da 150 euro.

Cosa fai, ricompri il biglietto?

(Prendi il tempo che ti occorre ¢ rispondi onestamente;
se non ti piace andare allo stadio immagina di andare a
teatro o quello che ti pare.)
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Stesso scenario, sei sempre all’ingresso dello stadio. Ma
questa volta invece di avere smarrito il biglietto di tribu-
na arancio, che non avevi ancora acquistato, ti accorgi di
aver perso 150 euro che avevi nella tasca della giacca.

Cosa fai, compri il biglietto?

La maggior parte delle persone che si ¢ sottoposta a un
esperimento simile non ricomprerebbe il biglietto nel
primo caso ma lo acquisterebbe nel secondo.

Eppure, in termini strettamente economici, il dilem-
ma ¢ esattamente lo stesso: in entrambi i casi siamo di-
ventati pit poveri di 150 euro, e in entrambi i casi dob-
biamo decidere se vedere il derby oppure no. Ma allora
perché prendiamo decisioni diametralmente opposte?

Facciamo un altro esperimento. E tempo di saldi natali-
zi. Stai comperando un telefonino che avevi adocchiato
da tempo. I telefonino ¢ in vendita per 60 euro. Mentre
lo stai acquistando, un amico ti informa che in un altro
negozio, a dieci minuti di strada, lo stesso relefonino co-
sta 50 euro.

Cosa fai? Vai subito nell’altro negozio dove costa meno?
8

Stessa situazione. Solo che adesso vuoi acquistare un
nuovo televisore. L'apparecchio ¢ in vendita a 1780 eu-
ro. 1l solito amico ti informa che in un altro negozio, a
dieci minuti da Ii, lo stesso televisore costa 1770 euro.

Cosa fai? Vai subito nell’altro negozio dove costa meno?

La maggior parte delle persone risponde in modo affer-
mativo alla prima domanda ma non alla seconda. Dun-
que, per la maggior parte delle persone, non tutti gli eu-
ro hanno lo stesso valore.

Alcuni euro, semplicemente, valgono di pit. Anche
in questo esperimento, infatti, la posta in gioco ¢ la stes-
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sa: 10 euro in cambio di una perdita di tempo di soli 10
minuti. Ma i 10 euro risparmiati per il telefonino evi-
dentemente per noi hanno un significato diverso rispet-
to ai 10 euro che potremmo spendere in meno nell’ac-
quisto del televisore. Eppure 10 euro sono sempre 10
euro. Cosa ci sta succedendo? In quale trappola siamo
finiti?

A quanto pare ognuno di noi tende a organizzare i
soldi in una serie di categorie diverse e a trattarli in fun-
zione della loro provenienza, del modo in cui sono con-
servati e del modo in cui vengono spesi. Insomma ognu-
no di noi fa dei veri e propri «conti mentali» secondo
una «matematica» che ha ben poco a che spartire con
quella imparata sui banchi di scuola. Il modo in cui ge-
stiamo mentalmente questi conti spiega le nostre scelte
incoerenti e il diverso valore che, in circostanze diverse,
attribuiamo allo stesso ammontare di denaro.

Ripercorriamo insieme le scelte fatte: torniamo al ca-
so immaginario del derby. Nel primo scenario (biglietto
da 150 euro smarrito) la maggior parte delle persone
codifica questa perdita all'interno del conto mentale di-
vertimento (o conto mentale squadra del cuore). Il riac-
quisto del biglietto andrebbe cosi a sommarsi alla spesa
gia sostenuta, sempre a scopo di divertimento, per il
primo biglietto smarrito: ci troviamo dunque a dover
decidere se spendere complessivamente «300 euro di
divertimento». Una bella somma, per un po’ di svago:
tant’e che con buona probabilita la giudicheremo ec-
cessiva preferendo rinunciare alla nostra serata allo sta-
dio (o a teatro).

Non & cosi nel secondo scenario. Qui la perdita di 150
euro «senza nome» e il costo del biglictio appartengono
in qualche modo a due categorie diverse, gestite da con-
ti mentali distinti. Tant’é che, per la maggior parte delle
persone, comperare il biglietto appare una scelta accet-
tabile: in divertimento spenderemmo infatti solo 150 eu-
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ro, una cifra che tutto sommato possiamo concederci
per la nostra squadra del cuore; mentre il fatto che al-
trettanti soldi siano andati smarriti, per quanto possa di-
spiacerci e farci arrabbiare, incide solo marginalmente
sulla nostra decisione, & una questione a parte.

Nel secondo esperimento, quello dell’acquisto del te-
lefonino piuttosto che del televisore, il valore da noi at-
tribuito ai soldi che in éntrambi i casi potremmo rispar-
miare andando in un altro negozio muta in relazione al-
la spesa complessiva: 10 euro su 60 valgono dunque pit
di 10 euro su 1780.

Nella nostra testa il denaro non & insomma un’entita
astratta, esatta e assoluta. Tendiamo invece ad attribuir-
gli un valore relativo, che si colora dell’esperienza e del-
le emozioni che vi associamo. Siamo dunque propensi a
considerare (e a spendere) diversamente i soldi della tre-
dicesima, quelli che troviamo a sorpresa nella tasca di
una giacca smessa da tempo e quelli per i quali abbiamo
sudato sette camicie. Facciamo calcoli distinti per l'ac-
quisto di un libro di testo, di un abbonamento a teatro,
di uno skipass, di un biglietto della lotteria o di una quo-
ta azionaria. E se abbiamo deciso di investire una parte
consistente dei nostri risparmi nell’acquisto di un bene
costoso, finiamo col non badare a spese (o meglio, a
quelli che percepiamo come dettagli marginali rispetto
alla spesa che ci disponiamo a fare).

1l fenomeno psicologico dei conti mentali — scoperto,
sviscerato e confermato sperimentalmente dall’econo-
mista di Chicago Richard Thaler — & anatema per la teo-
ria economica che sostiene, giustamente, la tesi della
fungibilita del denaro: vale a dire che 100 euro vinti alla
lotteria, 100 euro di stipendio, 100 euro di eredita devo-
no avere lo stesso valore monetario.

1l fatto che la nostra testa ragioni, nella realta, in ma-
niera poco rispettosa della teoria economica é un feno-
meno tanto pervasivo quanto pernicioso. Assegnare un
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valore relativo a soldi che mentalmente riteniamo «diffe-
renti», ma che in termini assoluti hanno lo stesso potere
d’acquisto puo infatti portarci facilmente a essere trop-
po veloci nello spendere e troppo lenti nel risparmiare,

Tifosi e consumators confusi

Per giustificare i nostri bilanci mentali, ogni volta che
siamo chiamati a compiere una scelta, andiamo a caccia
di buone ragioni da addurre a sostegno delle diverse op-
zioni a nostra disposizione. Un processo che, come ab-
biamo visto, si dispiega facilmente in maniera incon-
gruente. La nostra testa funziona come uno shuk, il tra-
dizionale mercato arabo, dove non ¢’¢ prezzo che non
possa essere negoziato € ogni transazione la storia a sé.
Manchiamo di una visione d’insieme, di parametri defi-
niti, stabili e chiari cui riferirci a prescindere dalle varia-
bili contingenti. La ricerca delle buone ragioni a suffra-
gio delle nostre scelte ha un raggio d’azione limirato,
tende a essere smemorata e a privilegiare sempre la via
che, in quel particolare contesto, risulti piii rassicurante
¢ meno problematica. Una manciata di curo in piii o in
meno puo cosi sembrarci irrilevante di fronte a una spe-
sa consistente, anche se poco dopo al supermercato sta-
remo attenti a risparmiare qualche centesimo, magari
comprando solamente prodotti in promozione.
‘incoerenza nelle nostre scelte che scaturisce da simi-
li processi mentali ¢ stata isolata e studiata, mettendo in
evidenza alcuni errori pressoché sistematici. Tra i pi
eclatanti vi & I'infrazione di alcuni principi basilari della
teoria economica e della razionalita, la cui correttezza
mai metteremmo — consapevolmente — in dubbio. Come
la fungibilita del denaro, che abbiamo gia visto, o il
«principio di regolarita».
Per capire di che cosa si tratti consideriamo una pas-
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sione indiscutibile, per esempio calcistica. Se siamo tifo-
si del Milan, non importa contro chi giochera la nostra
squadra, né importa quanto estesa possa essere la rosa
delle squadre tra le quali ci sia data la possibilita di sce-
gliere: in nessun caso il nostro cuore potra battere per
qualcun altro.

Altrimenti tradiremmo la nostra fede calcistica, ma
non solo: contraddiremmo anche il principio di regola-
rita, il quale afferma che aggiungendo a una serie defini-
ta di opzioni delle opzioni ulteriori che comunque non
sceglieremmo, I'ordine delle preferenze tra le opzioni
che gid ci erano state offerte non deve cambiare. Se per
esempio siamo milanisti, tra Inter e Milan sceglieremo
quest’ultima squadra, e continueremo a preferirla all’In-
ter anche nel caso in cui ci venga chiesto di scegliere tra
Inter, Milan e Juve. Come tifosi manifestiamo dunque
pieno rispetto del principio di regolarita.

Immagina di andare a cena con Giovanni, un tuo vec-
chio compagno di scuola. Vi sedete a tavola, consultate
il menu e constatate che potete scegliere tra lasagne e
pasta al pesto. Giovanni decide per le lasagne. Quando
arriva il cameriere vi informa che come piatto del giorno
c’e anche il risotto. «Ah, ma in questo caso» risponde
prontamente il tuo amico «mi porti senz’altro la pasta al
pesto.»

Se la decisione di Giovanni ti sembra bizzarra, & pro-
prio perché sei persuaso della bonta del principio di re-
golarita. Questo principio gode di una sua forza — per
cosi dire — intrinseca, & intuitivamente plausibile. Pro-
prio come molte assunzioni dell’economia dei manuali.
Ma, per quanto plausibile, non sempre resiste alla prova
dei fatti. E si tratta di casi tutt’altro che trascurabili dal
punto di vista economico, come dimostra il prossimo
esperimento.
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Lrrazionalia quoudtana

Stai considerando I'idea di comperarti un lettore MP3.
Passi di fronte a un negozio e noti che un popolare let-
tore Sony ¢ in saldo per 99 euro. Sai che 'offerta & ben
al di sotto del prezzo pieno.

Cosa fai?

A) Comperi il Sony.
B) Aspetti di saperne di piti su altri modelli,

Ora immagina la stessa situazione. Questa volta perd ol-
tre al modello di prima, il Sony, ¢’¢ anche un aliro mo-
dello in saldo, & un Samsung, di qualita superiore, in
vendita per 159 euro. Anche in questo caso sai che & un
buon prezzo.

Cosa fai?

A) Comperi il Sony.
B) Aspetti di saperne di piti su aliri modelli.
C) Comperi il Samsung.

Un noto esperimento condotto tra gli studenti delle uni-
versita americane di Princeton ¢ Stanford ha mostrato
che di fronte al primo scenario due soggerti su tre scel-
gono di comperare il Sony. Mentre nel secondo scenario
lo fa solo uno su quattro, circa uno su due rimanda la
decisione, e la parte restante compera il Samsung, Mo-
rale: di fronte a due potenziali buone occasioni invece
che a una sola, diminuiscono le possibilita di avvantag-
glarsene.

Sono stati condotti anche ulteriori esperimenti, dai
quali risulta che la probabilita di rimandare la decisione
dell’acquisto cresce con 'aumentare delle opzioni di-
sponibili. Tutta colpa del conflitto decisionale, che pud
finire per paralizzarci.

Se nella ricerca di buone ragioni che ¢i aiutino nella
scelta troviamo argomenti univoci (come nel primo sce-
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nario, dove il prodotto in offerta & uno soltanto) faccia-
mo presto a trarre le nostre conclusioni. Se al contrario
ci troviamo in presenza di un numero maggiore di «buo-
ne ragioni», che giocano a favore di scelte diverse, pren-
dere una decisione risulta molto pit difficile. Nel secon-
do scenario, l'introduzione di un altro modello, pit caro
ma a sua volta scontato, ingenera una serie di domande
e di dubbi che rende molto meno ovvia la scelta del let-
tore mp3 a costo inferiore. Nella nostra testa incomin-
cera un turbinio di domande e valutazioni: «Faccio un
affare sia comprando un Samsung sia acquistando il
Sony: e se ne approfittassi per prendere un modello mi-
gliore? Spendo di piti, ma risparmio ugualmente sul
prezzo pieno...»; «E davvero un peccato che il Samsung
scontato sia troppo caro per le mie tasche, maledizio-
ne...»; «Ma non sara che questo Sony, venduto a cosi
poco, sia un prodotto scadente? E se tra un anno risul-
tasse obsoleto?»; «Magari, visto che & tempo di saldi al-
trove, posso trovare un altro modello scontato, meno ca-
ro del Samsung ma migliore del Sony...». Insomma, a
furia di far calcoli e ragionamenti i ritroveremo in un
bel pasticcio decisionale. E anche chi si trovasse a dover
escludere a priori il Samsung perché troppo costoso
(quella che abbiamo definito I'opzione aggiuntiva che
comunque non sceglieremmo) trovera lacquista del
Sony molto meno allettante.

Che si cerchino buone ragioni per vincere I'indecisio-
ne non ¢ affatto sorprendente. Sorprende, se mai — ma
non certo gli esperti di marketing, che queste dinamiche
le conoscono bene e le sfruttano a dovere — il modo in
cui questa ricerca ci rende vulnerabili in quanto consu-
matori; nonché, come ora vedremo, in quanto elettori.
Quale miglior banco di prova per le nostre preferenze
di una campagna elettorale?
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Le tre facce della medaglia

Un tizio va a comperare una pizza. Il pizzaiolo gli chiede
in quanti tranci vuole che la pizza sia divisa. [] tizio ri-
sponde: «Tagliamela in quattro pezzi, non ho abbastan.
za fame per otto».

La battuta ti sembra irrazionale? Eppure & proprio
cosi che molti di noi risolvono i propri conflitti quando
si trovano di fronte a una scelta [ra opzioni ugualmente
attraenti. Come d’abitudine sara un esperimento a illu-
strarci la questione.

Immagina che si vada al ballottaggio tra due candidati a
sindaco della tua citea. Hai a disposizione le seguenti
informazioni che fanno del candidato A un uomo di me-
die virta e del candidato B un uomo di qualita sorpren-
denti e di difetti altretranto fuori dal comune.

Il candidato A & un uomo d’affari della tua citta; ha fat-
to volontariato durante gli anni dell’ universita; ¢ laurea-
to in giurisprudenza; ha due figli che vanno alla scuola
elementare di quartiere; sua moglic ¢ casalinga.

Il candidato B ¢ stato vicepresidente del Consiglio; ha
organizzato la raccolta di fondi per realizzare il locale
ospedale per bambini; ha conseguito un Mba in una no-
ta universita americana; ¢ stato coinvolto in un giro di
tangenti negli anni passati; & fidanzato con una nota por-
nostar.

Per quale candidato #on voteresti?

Non vuoi certo votare a caso, dunque per lu tua decisio-
ne cercherai delle ragioni che sostengano la tua scelta.
Secondo Eldar Shafir, uno psicologo cognitivo dell’Uni-
versita di Princeton che ha condotio questo tipo di stu-
di, & probabile che per rispondere a questo quesito ti fo-
calizzerai sugli aspetti marcatamente negativi, i guali pe-
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seranno sulla tua scelta in modo maggiore rispetto a
quelli positivi: in questo caso, infatti, solo 18 per cento
dei soggetti decide di #on votare per il candidato A,
mentre il 92 decide di zon votare per B.

Adesso ti viene posta la domanda in modo positivo: per
quale candidato vozerest;?

Anche in questo caso andrai alla ricerca delle tue ragio-
ni per scegliere, solo che ora ti focalizzerai pit facil-
mente sugli aspetti positivi che, questa volta, peseranno
comparabilmente pit di quelli negativi: in questa se-
conda versione dell’esperimento il 79 per cento dei sog-
getti sceglie il candidato A e il 21 quello B. Le possibi-
lita che ha B di essere eletto arrivano a essere fino a due
volte superiori quando la domanda & posta in termini
positivi (il 21 per cento contro I'8 per cento) piuttosto
che negativi.

Osserva bene i risultati: «scegliere» e «rifiutares (cioé
«votare per» e «non votare per») dovrebbero essere
complementari come le due facce di una stessa meda-
glia, e la somma delle relative percentuali dovrebbe es-
sere pari a 100. Ma sperimentalmente cosi non &: som-
mando le percentuali con cui il candidato B viene votato
e non votato (rispettivamente il 21 per cento pit il 92
per cento) si raggiunge infatti il 113 per cento! Eppure
economia dei manuali muove dall’assunto che le scelte
delle persone siano espressione di un loro sistema di
preferenze e di valori definito e stabile.

Ma andare a votare non & come ordinare un pezzo di
pizza. Nel compiere il nostro dovere di cittadini chiama-
ti a esprimere una preferenza politica, pit della mate-
matica ci importa I'identificazione di quelle «buones ra-
gioni che ci permettano di risolvere il conflitto decisio-
nale tra due candidati che hanno entrambi caratteristi-
che sia positive sia negative. E questo processo puo es-
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sere notevolmente influenzato dal modo in cui il dilem-
ma viene presentato, fino a indurci addirittura a manife-
stare preferenze opposte.

Il che apre due questioni: una riguarda i partiti (e pit
in generale, anche al di fuori dalla politica, chi abbia po-
tere di inquadrare i nostri dilemmi), 'altra il cittadino (e
non solo quando si trovi nella cabina elettorale). Lo stu-
dio di Shafir fornisce innanzitutto uno strumento utile a
chi si trovi a orientare il nostro approccio a un particola-
re dilemma in cui siano in competizione valori diversi.
In questo caso suggerisce che il candidato A dovrebbe
impostare la campagna elettorale sugli asperti negativi
del rivale, cosi da «incorniciare» la scelia degli elettori
in termini di rifiuto, mentre il candidato B dovrebbe fa-
re campagna sui propri aspetti positivi, perché solo in
questo modo vedrebbe aumentare le possibilita di vitto-
ria. Quanto a noi, dovremmo fare attenzione a mettere a
fuoco le strategie adottate nelle rispettive campagne
elettorali, prima di sbilanciarci in una scelta.

Le «vere» preferenze e i «veri» valori si manifestano
quando scegliamo o quando rifiutiamo? Né nell’uno né
nell’altro caso, o se vogliamo in entrambi, ma in maniera
parziale. Sta a noi ricomporre il quadro in modo tale da
mettere insieme le ragioni della scelta ¢ quelle del rifiuto
prima di decidere.




2
Decisioni conflittuali

Effetto di attrazione: attenzione all’esca

Proviamo a mettere i conflitti decisionali sotto una lente
d’ingrandimento. Abbiamo visto che in alcuni casi il no-
stro senso di smarrimento, e quindi il nostro comporta-
mento, ¢ condizionato dalle caratteristiche dell’'opzione
che va ad aggiungersi al ventaglio delle alternative pre-
cedentemente date. Ma in che modo si manifesta l'inter-
ferenza?

Facciamo un esempio. 1l cartolaio sotto casa, per trattene-
re i clienti che gli sono rimasti affezionati nonostante le lu-
singhe della grande distribuzione, ha provato a rinnovarsi
e ad adottare anche lui qualche moderno strumento di
promozione. Ogni 30 euro spesi nel suo negozio offre al
cliente un regalino ovvero gli restituisce 3 euro. Hai accu-
mulato spese per 30 euro e dunque ti trovi a beneficiare
della sua promozione. Considera ora le tre seguenti situa-
zioni, in ciascuna delle quali dovrai compiere una scelta.

1) Ricevere i 3 curo oppure avere in omaggio una bella
penna in metallo.

2) 1l cartolaio, che ti ha in simpatia, preso dall’entusia-
smo aggiunge un’opzione ulteriore: puoi dunque sceglie-
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re tra i 3 euro oppure avere in omaggio una bella penna
in metallo oppure avere in omaggio un’altra penna, sem-
pre in metallo ma dall’aspetto leggermente diverso.

3) Il cartolaio ti ha si in simpatia, ma di penne di metallo
ne ha in numero limitato; per ampliare I'offerta ti fa
dunque la seguente proposta: ricevere i 3 euro oppure
avere in omaggio una bella penna in metallo oppure ave-
re in omaggio una comune penna in plastica.

Possiamo riassumere le differenze tra le tre situazioni in
questo modo: nel primo caso hai due opzioni: ¢ (euro) e
p (penna), e la scelta tra le due non ¢ alfatto scontata.
Nella seconda situazione si aggiunge una terza opzione
z, che & molto simile a p (le due penne ti piacciono in
egual misura). In questo caso & probabile che la tua scel-
ta cada su e: nell'incertezza tra le due penne, si rivaluta
insomma l'opzione dei 3 euro.

Se invece z € manifestamente /nferiore a una delle al-
tre due opzioni, come accade nella terza situazione (la
penna di plastica vale palesemente meno della penna di
metallo) ad aumentare & la probabilita che venga scelta
Popzione p, ovvero quella il cui valore viene amplificato,
nella nostra percezione, dal paragone: rispetto alla pen-
na di plastica quella di metallo ci appare improvvisa-
mente pit appetibile, anche dei soldi.

L'aggiunta di un’opzione molio simile a una delle al-
ternative gia date esercita insomma una sorta di «effetto
di disturbo» andando ad aumentare la probabilita che la
scelta cada sull’opzione maggiormente dilferenziata (in
questo caso i 3 euro). Invece la presenza di una nuova
opzione manifestamente inferiore a una delle alire due
(la penna di plastica) accresce nettamente la probabilita
che la scelta cada sulla penna di metallo, generando un
effetto di attrazione, che trasforma I'opzione aggiuntiva
Z1n «esca»,

Leffetto attrazione e I'effetto disturbo sono stati mi-
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surati da Eldar Shafir e dai suoi colleghi di Princeton:
aggiunta di un’opzione simile (nel nostro esempio, una
seconda penna di metallo) porta il 28 per cento di per-
sone iz piti a preferire i soldi piuttosto che la penna. Per
contro, I'aggiunta di un’opzione di qualita chiaramente
inferiore (la penna di plastica) porta il 10 per cento di
persone iz meno a preferire i soldi, a ovvio vantaggio
della scelta a favore della bella penna in metallo.

Come possiamo spiegarlo? In una situazione conflit-
tuale, il fatto che zmuo_ummo:m aggiuntiva sia attraente
pud non essere di per sé condizione sufficiente perché
venga scelta. E altrettanto importante che ci siano «buo-
ne ragioni» per considerarla superiore alle altre opzioni
con le quali compete. Nel nostro esempio l'aggiunta del-
la penna di metallo z, molto simile alla penna di metallo
p, aggrava il conflitto decisionale, perché rende difficile
individuazione di una ragione per preferire una all’al-
tra, favorendo cosi la scelta dei 3 euro. Viceversa I'ag-
giunta dell’opzione «penna di plastica» diminuisce il
conflitto decisionale, nel senso che suggerisce una chia-
ra ragione ulteriore per scegliere la penna in metallo

Lampliamento dell’offerta produce dunque una ri-
strutturazione della gerarchia delle nostre preferenze,
che quindi possono essere sapientemente orientate da
chi ci propone beni e servizi.

Lavversione agli estremt

Leffetto attrazione e U'effetto disturbo sono meccanismi
che generano una violazione di quello che abbiamo
chiamato principio di regolarita. Nelle scelte conflittuali
c’& un altro fenomeno che induce a non rispettare tale
principio: € noto come «avversione agli estremix». In ba-
se a esso |'aggiunta di alternative che abbiano caratteri-
stiche distintive molto marcate, positive o negative poco
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importa, fa crescere la probabilita che la scelta ricada su
opzioni dalle caratteristiche «intermedie».

Ecco un altro esperimento — anche questo condotto
realmente — che illustra la questione.

A un gruppo di persone viene chiesto di comperare una
macchina fotografica digitale. La scelta ¢ tra due model-
li: il primo costa 239,99 euro, il secondo 469,99 euro.
Lintrambi sono della stessa marca.

Vengono illustrate tutte le caratteristiche recniche e si
suppone che il prezzo sia equo per entrambi i modelli.

Le persone scelgono indifferentemente i due modelli,
dividendosi al 50 per cento.

A un altro gruppo di persone viene invece presentata la
stessa coppia di apparecchi insieme a un nuovo modello
da 799,99 euro.

Adesso fa’ attenzione: per quante persone optino per
il modello pit caro, ¢i si dovrebbe attendere che la scel-
ta di turti gli altri soggetti si ripartisca equamente sui pri-
mi due modelli. Giusto, no? Ma cosi non é

Lintroduzione di un terzo modello di qualita e prezzo
superiore fa si che la maggioranza dei soggetti preferisca
ora il modello intermedio. La macchina fotografica digi-
tale piti economica che piaceva tanto al 50 per cento del-
le persone adesso ¢ scelta solo da una persona su cingue.

Un numero maggiore di alternative favorisce 'opzio-
ne intermedia perché ci induce a focalizzare la nostra at-
tenzione sulle buone ragioni che la rendono preferibile.
Essa risulta infatti immediatamente piu conveniente e
pit pregiata di tutte le altre: come abbiamo potuto non
notarlo subito? E proprio il compromesso convincente
che stavamo cercando, il compromesso che da senso alla
nostra scelta e che allevia il nostro conllitto decisionale.

Questo fenomeno viene sfruttato nei ristoranti nel
compilare la carta dei vini: Paggiunta alla lista di alcuni
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vini di qualita eccezionale a prezzi poco accessibili ten-
de a indirizzare le scelte dei clienti verso prodotti di qua-
lita dal prezzo medio-alto piuttosto che verso quelli pit
economici, a ovvio vantaggio del ristoratore.

Affinché la disponibilita di piti opzioni possa tradursi
in un effettivo vantaggio per tutti (¢ non solo per il ven-
ditore), occorre insomma avere ben presente il tipo di
errori sistematici che possono influenzare il nostro pro-
cesso decisionale, inducendoci a violare il principio di
regolarita e a compiere scelte irrazionali,

Nella vita 'assenza di liberta di scelta puo essere in-
tollerabile. Ma laddove la nostra liberta si manifesti in
un moltiplicarsi esponenziale delle alternative possibili
rispetto alle scelte pit banali, come I'acquisto di un den-
tifricio, obbligandoci a destreggiarci tra innumerevoli
opzioni (sbiancante, tonificante o rigenerante, ecologi-
co, bicolor o con microgranuli abrasivi, economico o co-
stoso ma in offerta speciale...), laddove insomma ogni
decisione si trasformi in un terreno di battaglia in cui si
confrontano bisogni, preferenze e convenienze inconci-
liabili, rischiamo di trovarci nella situazione paradossale
nella quale «di pit & di meno». Come quando si entra in
un negozio con l'intenzione di acquistare un paio di
jeans, per poi uscirne a mani vuote dopo averne provati
venti. Diviene in questi casi legittimo chiedersi se la
gamma infinita delle possibilita di scelta, piti che libe-
rarci, non finisca per imbrigliarci in un incessante e an-
goscloso auto-interrogatorio, attraverso il quale cerchia-
mo di svelare a noi stessi che cosa ci fara pit piacere.
Cosi allontanando progressivamente il momento in cui
potremo sentirci felici dell’acquisto, e rischiando di ac-
crescere, a cose fatte, le probabilita di un rimpianto. Po-
trebbe infatti insinuarsi il dubbio fastidioso che una del-
le opzioni scartate fosse migliore di quella prescelta.

Il repertorio dei conflitti decisionali non si esaurisce
certo nel rimpianto per 'acquisto di un dentifricio o di
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un paio di jeans sbagliati. Sono infatti molti i modi in
cui le nostre preferenze ci possono giocare strani
scherzi.

Scelte non sequenziali e conflitti interiori

Immagina di essere uno studente e di aver appena soste-
nuto un esame molto impegnativo. Se fossi stato pro-
mosso, compreresti un biglietto in offerta per una va-
canza in Giamaica? E se invece fossi stato respinto?

Esaminando due gruppi di studenti universitari che si
sono sottoposti a un esperimento simile, si & osservato
che la percentuale di risposte positive nei due casi era
pressoché identica: promossi o bocciati gli studenti ac-
quistavano il biglietto. Dal che si dovrebbe poter dedur-
re che I'esito dell’esame sia ininfluente rispetto alla deci-
sione di andare in Giamaica,

Fin qui tutto chiaro. Ma ¢’¢ un terzo gruppo di stu-
denti, ai quali non viene detto se siano stati promossi o
respinti. E sorprendentemente la maggior parte di loro
preferirebbe pagare un piccolo sovrapprezzo pur di rin-
viare la scelta dell’acquisto del biglictto a dopo la comu-
nicazione dei risultati. Perché? Che cosa puo impedire,
in una simile situazione, di decidere se partire?

L'unica differenza rispetto agli altri due gruppi & lin-
certezza rispetto all’esito del voto: un’informazione,
quest’ultima, che come abbiamo visto risultera a poste-
riori ininfluente. Proprio tale incertezza impedisce perd
di identificare le possibili «buone» ragioni per intra-
prendere il viaggio, come il bisogno di riposo in vista
della necessaria ripetizione dell’esume nel caso si fosse
stati respinti, per esempio, oppure il legittimo desiderio
di premiarsi nel caso si fosse stati promossi. I in assenza
di una chiara giustificazione, dilagano i dubbi (come
posso pensare di concedermi un viaggio se poi vengo
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bocciato?) e la capacita di decidere ne risulta compro-
messa. Pur di evitare il conflitto interiore, siamo inson-
ma disposti a rinunciare a un viaggio in Giamaica che in
assenza di incertezza compiremmo comunque!

Situazioni paradossali analoghe a quelle che abbiamo
appena visto, generate dalla fastidiosa interferenza dei
conflitti interiori, si presentano non solo in contesti mo-
netari, in relazione a decisioni che mentalmente conta-
bilizziamo come piacere e divertimento, ma perfino nel-
le scelte, ben piu serie, che investono la salute.

Gli esperimenti volti a rintracciare dinamiche simili
nel comportamento di medici, chirurghi e pazienti sono,
a grandi linee, del seguente tenore (tieni conto che ai
professionisti vengono presentati casi clinici molto det-
tagliati e perfettamente realistici).

Gruppo 1. Lospedale dispone di un donatore per un or-
gano sano, raro da reperire. E possibile un unico inter-
vento di trapianto. Devi scegliere tra questi due pazien-
ti: A & un signore anziano, senza figli a carico, senza con-
troindicazioni per questo intervento; B & una signora
piuttosto giovane, con tre figli piccoli, che presenta pero
la non trascurabile, ma non letale, controindicazione y
per questo tipo di trapianto.

Gruppo 2. Anche in questo caso 'ospedale dispone di
un donatore per un organo sano, raro da reperire. Devi
scegliere uno solo tra questi due pazienti: A (il signore
anziano, lo stesso che per il Gruppo 1) oppure C, cioé
una signora anch’essa piuttosto giovane, con due figli
piccoli, che presenta pero la non trascurabile, ma non
letale, controindicazione z (diversa da y) per questo tipo
di trapianto.

Gruppo 3. Stessa situazione. Solo che questa volta devi
scegliere tra i pazienti A, B e C.
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La percentuale di medici e chirurghi che sceglie il signor
A & nettamente superiore nel gruppo 3, rispetto agli altri
due gruppi (passa infatti da circa il 15 per cento nej pri-
mi due gruppi a circa il 25 per cento nel terzo gruppo).
La terza opzione, anche qui, invece di sottrarre attratti-
va alle altre due, rafforza la prima opzione!

La lezione da trarre da questo caso paradossale, ma
molto concreto, ¢ duplice. Innanzitutto dobbiamo regi-
strare ancora una volta la netta tendenza a rifiutare, con-
sapevolmente o inconsapevolmente, le decisioni conflit-
tuali: mi risulterebbe arduo sceglicre tra la signora B e la
signora C, quindi preferisco I'opzione che scaturisce da
una scelta meno problematica (e scelgo il signor A). Pre-
diligo inoltre sempre 'alternativa che posso pit facil-
mente giustificare a me stesso ¢ agli altri (in questo caso
i pazienti e le loro famiglie, la direzione ospedaliera e
forse anche le assicurazioni e il collegio dei colleghi).
Poiché nel Gruppo 3 & complicato giustificare la scelta
tra la paziente B e la paziente C (un problema che non si
presenta ai chirurghi dei gruppi 1 ¢ 2), la tentazione di
scegliere il signor A, un paziente senza controindicazio-
ni, si fa sensibilmente pitt marcata.

Thomas Schelling, Premio Nobel per 'economia nel
2005 e protagonista di questo settore di ricerche, rac-
conta che, molti anni fa, decise di acquistare una buona
enciclopedia, utile a tutta la famiglia. Si reco in una for-
nitissima libreria di Harvard Square a New York e prese
attenta visione di due enciclopedie, ambedue eccellent,
ma molto diverse tra di loro per impostazione, Ciascuna
delle due avrebbe soddisfatto la sua necessita e miglio-
rato lo status quo, ma la scelta di una sola tra queste due
risultava difficilissima. Incapace di decidere, fini per
non comperare né l'una né I'altra. Anzi, anni dopo, di-
chiarava di non averne ancora comprata alcuna.
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3
[lusioni, trappole e maledizioni

Linversione delle preferenze: la lezione di Las Vegas

Le nostre preferenze prendono forma in modi spesso
imprevedibili, come abbiamo visto, e sempre molto in-
teressanti. Ecco un nuovo problema.

Immagina che ti venga offerta la possibilita di scegliere
tra due scommesse. La prima, scommessa €, offre un’al-
ta probabilita di vincere un premio relativamente picco-
lo (diciamo I’80 per cento di vincere 40 euro). La secon-
da, scommessa £, presenta una bassa probabilita di vin-
cere un premio relativamente grande (diciamo il 10 per
cento di vincere 400 euro).

Tra € e £ cosa sceglieresti?

Se sei come la maggior parte (67 per cento) dei soggetti
che si sono sottopgsti a un esperimento simile la tua
scelta cadra su €.

Adesso immagina che ti venga anche chiesto di attribui-
re un prezzo alle due scommesse.

Quale delle due valuteresti di piti in termini monetari?
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Se sei come la maggior parte delle persone (71 per cen-
to) sarai disposto a pagare di piti per la scommessa £.

Questo fenomeno, noto come «inversione delle prefe-
renze», € stato rilevato in una serie di esperimenti con-
dotti con persone e soldi reali, in un casino di Las Ve-
gas, da Paul Slovic e Sarah Lichtenstein del Decision
Research Institute, Oregon. In particolare, i due psico-
logi cognitivi americani hanno osservato che i prezzi di
acquisto e di vendita attribuiti alle scommesse sono al-
tamente correlati al premio monetario; mentre le scelte
fra scommesse sono altamente correlate alla probabilita
di vincita.

I risultati hanno quindi attirato la curiosita di due
economisti (Charles Plott e David Grether) che hanno
replicato gli esperimenti con I'intento di screditare il la-
voro degli psicologi applicato all’economia. Ma non so-
no riusciti nell'impresa: i loro esperimenti (e numerosi
altri che sono seguiti) non sono riusciti a far sparire la
fastidiosa anomalia, e anzi hanno confermato la validita
e la solidita del fenomeno. Il quale ancora una volta
mette in discussione 'assunzione centrale dell’econo-
mia dei manuali secondo cui le nostre decisioni hanno
una chiara gerarchia di preferenze, predefinita e stabi-
le, facilmente ricavabile attraverso I'osservazione delle
nostre scelte.

Tornando alla nostra scommessa, se all’opzione £ & at-
tribuito un prezzo maggiore che all'opzione €, non po-
tremo percio assumere che £ sia anche sempre preferita
a €. | fatti mostrano piuttosto che diversi modi di espri-
mere le preferenze (probabilita contro valore moneta-
rio, per esempio) possono dare origine a preferenze dif-
ferenti,

Piti che ordinate, transitive, prestabilite e facilmente
rivelabili, le nostre preferenze appaiono costruite nel
processo stesso della scelta e influenzate dal contesto.
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Pensa al seguente comunissimo scenario e ai risultati
ottenuti da Eldar Shafir. Qui ti viene chiesto di fare i
conti dei piccoli incrementi o decrementi di un attribu-
to merceologico, quasi invisibili se presi singolarmente,
mano a mano che si accumulano, ma d’un tratto visibi-
lissimi, quando il risultato finale emerge esplicitamente.

Ecco I'esempio: la tua vecchia auto & ormaj decrepita,
piena di piccole noie, prima o poi ti lascera per strada.
Decidi di comprarne una nuova. Il modello base costa
23.000 euro. Il concessionario ti illustra i vantaggi del cli-
matizzatore, che verrebbe montato sulla nuova auto al
prezzo di 1000 euro in piti. Perché no? Vada per il clima-
tizzatore. Il motore pit potente offre vantaggi non indif-
ferenti. Altri 1000 euro. Il navigatore, in offerta speciale,
500 euro. L'estensione della garanzia a 5 anni, altri 500
euro (solo 100 euro all’anno). Totale 26.000 euro. No,
grazie, mi tengo la mia vecchia auto e poi vedremo.

Un simile scenario, perfettamente realistico, viola
niente meno che 'assioma della transitivita delle prefe-
renze: se io preferisco A a B, e B a C, razionalmente de-
vo anche preferire A a C.

Nel nostro caso C & la vecchia auto, B I’auto nuova a
prezzo base, A I'auto con gli accessori. Ed ecco che, pas-
sando dalla teoria alla pratica, improvvisamente emerge
tutta la nostra irrazionalita: cosi preferiamo Ba C, A a

B, ma C ad A.

Il prezzo dell’irrazionalita: uomini bancomat

Ma che male ¢’¢ — obiettera qualcuno - a essere un po’
irrazionali? In fin dei conti, lo siamo tutti! Lirraziona-
lita pud costare molto cara, carissima: addirittura po-
trebbe trasformarci in un distributore gratuito di dena-
ro. Ecco come.

Immaginiamo il presidente di una nota squadra di
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calcio, il signor Morazzi. Incontra il signor Maggi, un
abile procuratore senza scrupoli. Come si dice al cine-
ma, ogni riferimento a fatti o persone & puramente ca-
suale.

Il signor Morazzi ha delle preferenze un po’ particola-
ri: preferisce infatti il giovane e talentuoso centrocampi-
sta sudamericano Rivaldinho all’areigno difensore italia-
no Nesto che a sua volta ¢ preferito all’affidabile centra-
vanti olandese Van Bonnen che a sua volta ¢ preferito a
Rivaldinho.

Dopo un’asta molto serrata, contrattazioni estenuanti
e classico tormentone estivo il signor-Maggi vende per
qualche manciata di milioni di euro Nesto al signor Mo-
razzi. Una volta concluso I'affare, solo poche settimane
dopo, Maggi torna dal sig. Morazzi e, per qualche milio-
ne in piu, gli offre Rivaldinho. Dopotutto, la preferenza
di Morazzi per Rivaldinho rispetto a Nesto varra pure
qualche milione in pit. Quindi Morazzi accetta, scam-
bia Nesto per Rivaldinho e ci aggiunge qualche milion-
cino. Una volta concluso 'affare, solo poche settimane
dopo, Maggi torna da Morazzi e per qualche milione in
piu gli offre Van Bonnen. La preferenza di Morazzi per
Van Bonnen rispetto a Rivaldinho varra pure qualche
milione in pit. Morazzi accetta, scambia Rivaldinho per
Van Bonnen e ci aggiunge qualche milioncino. Una vol-
ta concluso 'affare, solo pochi giorni dopo, Maggi torna
da Morazzi e per qualche milione in pitt gli offre Nesto.
La preferenza di Morazzi per Nesto rispetto a Van Bon-
nen varra pure qualche milione in piti! Morazzi accetta,
scambia Van Bonnen con Nesto e ci aggiunge qualche
milioncino. Una volta d’accordo, solo pochi giorni dopo
Maggi... eccetera eccetera... all'infinito.

In questa sorta di fiera dell’Est circolare, il presidente
Morazzi & diventato una pompa di denaro, e lo stesso
destino tocchera a chiunque abbia preferenze intransiti-
ve. Se anche tu preferisci A a B, Ba C e ancora C ad A

41




Economniia emotiva

allora sei, in questo specifico senso, irrazionale, e la tua
irrazionalita avra un costo.

Ma la nostra irrazionalita quotidiana si manifesta in
molti altri subdoli modi, cui ora rivolgiamo la nostra at-
tenzione.

Effetto dotazione: Brunello e tazze da caffé

Ti piace bere bene. Anni fa ti & capitato di comperare al-
cune casse di Brunello di Montalcino che conservi con
cura in cantina. Nel frattempo il valore delle bottiglie &
notevolmente aumentato. Le avevi pagate meno di 20
euro e adesso ne valgono oltre 200. Ti capita occasional-
mente di stapparne una la sera in compagnia di buoni
amici. Ma non venderesti mai il tuo vino al prezzo di
mercato corrente, e allo stesso tempo non compreresti
mai una nuova bottiglia a quel prezzo.

Se ti identifichi in questa descrizione, se cioé anche a
te sembra di ragionare in questo modo, se quindi sei
portato a domandare per un bene in tuo possesso pit di
quanto tu stesso saresti disposto a pagare per acquistar-
lo, se gia non lo possedessi, allora le tue scelte non se-
guono rigorosamente un corretto calcolo economico ma
sono figlie di un processo mentale di tipo differente. In
questo caso particolare, di un fenomeno psicologico no-
to come «effetto dotazione».

Che tu non stia eseguendo un calcolo economico cor-
retto & abbastanza ovvio: infatti, se non sei disposto a
vendere le bottiglie al prezzo di mercato attuale, questo
dovrebbe significare che attribuisci loro un prezzo su-
periore. Magari pensi, ragionevolmente, che continue-
ranno a salire di prezzo negli anni a venire. Ma allora, se
cosi &, perché non vuoi comprarne altre, al valore di
mercato?

Poter condividere con i tuoi amici buongustai una
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bottiglia pregiata & certo un piacere impagabile: ma pen-
sa a quante altre buone bottiglie potreste degustare in-
sieme se tu riuscissi ad acquistare o a vendere con ocula-
tezza le tue bottiglie di vino! Perché invece le tieni in
cantina?

Come d’abitudine, sara un esperimento a darci la ri-
sposta. : 1,
Una classe di studenti di economia della Cornell Uni-
versity viene divisa a caso in due gruppi. A un gruppo
viene regalata una tazza, una di quelle tipiche tazze
americane da caffé con il logo dell'universita stampato
sopra. Fra i due gruppi viene condotta un’asta allo
scopo di verificare quanti dollari chiedono i possesso-
ri di tazza per separarsi dall’oggetto che hanno otte-
nuto in dote solo pochi minuti prima. E quanti dollari
sono disposti a pagare gli studenti senza tazza per
averne una.

A questo punto puoi gia indovinare I’esito: i possessori
di tazza mediamente non sono disposti a vendere sotto i
5,25 dollari. Gli studenti senza tazza non sono disposti a
comperare sopra i 2,75 dollari.

Ma come ¢ possibile, visto che i due gruppi erano sta-
ti divisi a caso?

A quanto pare, il solo fatto di essere divenuti proprie-
tari di un oggetto (tutto sommato insignificante) & suffi-
ciente perché quell’oggetto venga istantaneamente valu-
tato da chi lo possiede quasi il doppio rispetto a chi non
ce I'ha.

Ecco perché non venderesti (e non compreresti) la tua
bottiglia a 200 euro.

Il fenomeno, anche se non nel suo effetto «puro» otte-
nuto in un contesto controllato come quello sperimen-
tale, & ben noto ai venditori di tappeti orientali e di au-
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tomobili, I primi, infatti, lo sfruttano abilmente lascian-
do ai propri clienti le merci in prova per un certo perio-
do, ben sapendo che il potenziale acquirente che si &
portato a casa il tappeto potrebbe restare vittima del-
Ieffetto descritto e non voler pil rinunciare al bene in
suo possesso. I secondi giocano sul fatto che nel tratta-
re 'acquisto di una nuova auto, molti di noi-sono pit
attenti a spuntare un buon prezzo per il proprio usato

(I'auto in nostro possesso) che a ottenere uno sconto sul

prezzo dell’auto nuova. E naturalmente, saranno abili
nel farci credere che abbiamo ottenuto proprio quanto
desideravamo.

La propensione allo status quo: Tim, Wind o Vodafone?

Leffetto dotazione implica un certo conservatorismo
delle scelte economiche: la tendenza cioé a ribadire le
proprie scelte di investimento gia in atto piuttosto che a
impegnarsi in una nuova decisione. Dopotutto, se & vero
che tendiamo ad attribuire un valore sregolatamente al-
to a quanto possediamo, la decisione di cambiare diven-
ta piu difficile e meno frequente.
Come dimostra il prossimo rompicapo.

Hai ricevuto un’eredita familiare, composta per il 75 per
cento di obbligazioni a interesse fisso e sicuro, ¢ per il re-
stante 25 per cento di azioni ad alto rischio e ad alto po-
tenziale di rendimento. Vai da un promotore finanziario
che ti prospetta due possibilita: puoi mantenere tutto co-
si com’¢, oppure invertire la composizione (75 per cento
di azioni ad alto rischio e 25 per cento di obbligazioni).

Cosa preferisci?
Adesso immagina lo stesso scenario, con un’unica so-

stanziale differenza: le percentuali iniziali sono invertite
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(75 per cento di azioni ad alto rischio e 25 per cento di
obbligazioni). Puoi mantenere tutto cosi com’¢, oppure
invertire la composizione.

Cosa preferisci?

In entrambi i casi, se sei come la maggior parte delle
persone, preferirai lasciare le cose corne le trovi.

Se non ne sei persuaso, o se questo caso ti sembra anco-
ra troppo astratto perché non ti capita spesso di ricevere
un’eredita o semplicemente perché non investi denaro
né in azioni né in obbligazioni, considera-allora un altro
esperimento, piu vicino alla realta di tutti i giorni, che
riguarda la scelta del proprio operatore telefonico.

A due gruppi di persone divise a caso viene chiesto di
compiere rispettivamente le seguenti scelte.

Gruppo 1. Sei abbonato a una compagnia telefonica a
basso costo che ti garantisce i servizi di base. Devi deci-
dere se trasferire il tuo abbonamento su una compagnia
che costa di piti e offre servizi migliori e pit ricchi.

Cosa decidi?

Gruppo 2. Sei abbonato a una compagnia telefonica a
costo piuttosto elevato, che fornisce vari e buoni servizi.
Devi decidere se trasferire il tuo abbonamento su una
compagnia a costo inferiore con servizi di base.

Cosa decidi?

La maggioranza dei soggetti, in ciascun gruppo, preferi-
sce lasciare le cose come stanno. Se non interviene qual-
che nuovo fattore destabilizzante (come il crollo della
qualita del servizio cui siamo abbonati), manifestiamo
insomma la propensione a privilegiare lo stato in cui ci
troviamo.
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Come per I'effetto dotazione, anche il fenomeno della
propensione allo status quo non rientra nell’economia
dei manuali, ma & ben presente e sfruttato nella realta
economica che ci circonda.

In due Stati vicini degli Stati Uniti (Pennsylvania e
New Jersey) la formula per difetto delle assicurazioni
RC auto era invertita: in un caso, se non si firmava la
domanda esplicita di conversione, la polizza era meno
elevata, ma rimaneva costante negli anni, anche se I’as-
sicurato non incorreva in incidenti per colpa sua; nel-
'altro Stato, se non si firmava la domanda esplicita di
conversione, la formula era tipo bonus-malus, ciog una
polizza inizialmente piu elevata, ma soggetta a sconti
progressivi, se |’assicurato non incorreva in incidenti
per colpa sua. Si & osservato che, in ciascuno di questi
due Stati, la stragrande maggioranza conservava la for-
mula che veniva proposta senza presentare la domanda
di conversione (si tratta di un business di miliardi di
dollari).

Alla luce di queste considerazioni sei invitato a inter-
rogarti circa il tuo comportamento quando in Italia &
stato deregolamentato il mercato degli operatori telefo-
nici. Forse potrai darti una spiegazione delle strategie
sempre pitl aggressive che i vari operatori di telefonia
fissa e mobile mettono in atto per riuscire a vincere la
propensione allo status quo della maggior parte dei con-
sumatori. Telefonate gratis, cellulari in omaggio e cam-
pagne pubblicitarie martellanti cercano di indurti a ri-
considerare cio che, a prescindere dai vantaggi che pure
ne potresti eventualmente ricavare, non avresti alcuna
intenzione di mettere in discussione.

Le strategie adottate per vincere il nostro naturale
conservatorismo fanno in genere leva sulla promessa
di un sostanzioso risparmio economico, non di rado
rappresentato in modo tale da sembrarci pit consi-
stente di quanto non sia nei fatti (se ti sei lasciato con-
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vincere a riconsiderare lo status quo, sai bene che pri-
ma di cambiare ti conviene fare accuratamente i tuoi
conti e leggere con attenzione il nuovo contratto). Ma
il fattore economico, cui siamo particolarmente sensi-
bili, non & certo 'unico che possa essere usato per ca-
talizzare la nostra attenzione e smuovere la nostra pi-
grizia. Oltre a eccellenza, efficienga, sicurezza, un ruo-
lo sempre pitt importante hanno oggi — come ci ricor-
da per esempio il successo del costoso cibo biologico
e ogm free — valori come la tutela ambientale, il rispet-
to dei diritti umani e di quelli degli animali. Valori del-
la cui importanza abbiamo acquistato una maggiore
consapevolezza solo in anni recenti, e per i quali pos-
siamo talvolta mettere in discussione abitudini conso-
lidate. Portano una ventata d’aria fresca nelle stanze
chiuse delle nostre decisioni consolidate, inducendoci
a guardare queste ultime con occhio nuovo.

La liberalizzazione della fornitura dell’energia elettri-
ca ha per esempio indotto un nuovo operatore a punta-
re nella propria campagna di comunicazione sull’ecolo-
gia, Chissa che per disporre di energia pulita tu non sia
disposto a rivedere il rapporto di lunga data con il tuo
tradizionale fornitore e a sobbarcarti la scocciatura di
adempiere alle formalita burocratiche che il passaggio a
quello nuovo comporta.

La trappola dei costi sommersi: fatto trenta... allora fac-
clamo trentuno

La nostra propensione al conservatorismo ¢ a volte non
solo manifesta ma anche dannosa. Per esempio quando
ci incaponiamo su un cattivo investimento solo per il fat-
to che ci abbiamo gia investito molto.

Questa volta sei "amministratore delegato di una nota
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multinazionale dell’abbigliamento che ha investito 10
milioni di euro per progettare una rivoluzionaria scarpa
da corsa «intelligente», capace cioé di autoregolarsi in
funzione del tipo di terreno e delle caratteristiche dell’u-
tente. Quando il progetto & completato all’80 per cento
vieni a sapere che un’altra azienda, altrettanto impor-
tante, sta gia commercializzando una scarpa dalle mede-

sime caratteristiche, che funziona meglio e che costa me-

no rispetto a quella che vorresti produrre tu.

Domanda: investi il restante 20 per cento per finire il
progetto?

Circa I'85 per cento dei soggetti che si sono sottoposti a
un esperimento simile ha risposto in' modo affermativo.
Spenderebbe 'occorrente per non lasciare il progetto
incompleto, sebbene il prodotto non abbia alcuna pro-
babilita di competere con il rivale e I'investimento non
possa che generare uno spreco di denaro ulteriore. Se
pero si ripropone lo stesso scenario azzerando i costi
sommersi (ovvero quelli gia sostenuti), chiedendo chi
sarebbe disponibile a mettere 2 milioni di euro per pro-
gettare un prodotto nettamente inferiore a uno rivale, la
percentuale di coloro che investirebbe i propri soldi ca-
la drasticamente. Costoro determinano, in maniera cor-
retta, la propria strategia in base ai costi e ai benefici fu-
turl.

Ma allora perché nel primo caso ci facciamo condi-
zionare dalle spese passate? Evidentemente per I’inca-
pacita di prendere atto di un fallimento. Un fenomeno
molto pit diffuso di quanto si creda.

Ti sara capitato di comperare in anticipo un abbonamen-
to per gli impianti da sci. Ti & costato parecchio. Quando
ti svegli fa freddo, tira vento e nevica. Non hai nessuna
voglia di uscire di casa, ma hai gia investito quei soldi.
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Cosa fai, vai a sciare o stai sotto le coperte?

Adesso considera lo stesso scenario, con una sola diffe-
renze: |’abbonamento ti & stato regalato.

Cosa fai?

Curiosamente nel secondo caso la maggior parte delle
persone se ne sta a casa al caldo. Nel primo, invece, in
molti affrontano controvoglia I'ulteriore costo di uscire,
sfidare il freddo e guastarsi la giornata.

Ovviamente comportarsi in modo diverso nei due casi
non ha alcun senso, se lo fai & perché sei vittima di una
trappola psicologica: precisamente la trappola dei costi
sommersi, per cui non riesci a ignorare i soldi gia spesi,
non accetti di averli buttati via, e fai quindi dipendere la
tua decisione dall’investimento passato senza chiederti
quello che realmente conta: i costi e i benefici futuri del-
la tua scelta.

Ti suggerisco un piccolo trucco per uscire dalla trap-
pola: quando sei sotto le coperte e fuori c’¢ la tormenta
prova a chiederti: «Cosa darei per starmene qui sotto al
calduccio?». La risposta probabilmente si avvicinera al
prezzo dello skipass (che fra I'altro hai gia pagato). Ecco
trasformata una perdita in un guadagno. Se i tuoi conti
mentali ti schiavizzano, puoi provare a incorniciarli a
tuo vantaggio — perlomeno quando i soldi sono comun-
que andati persi.

La maledizione del vincitore: centravanti e licenze
Unmts alla prova det fatti

Si & aperta la stagione del calcio mercato. I presidenti
delle societa piti importanti si contendono la giovane

promessa sudamericana Rivaldinho. Si apre un’asta.
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Supponiamo che il centravanti in questione abbia lo
stesso valore per tutti gli offerenti (cioé che 'asta sia a
«valore comune»). Supponiamo anche che ogni presi-
dente riceva una valutazione del giocatore dai suoi os-
servatori piti fidati, i cosiddetti esperti. Supponiamo, in-
fine, che le stime dei vari esperti non siano sistematica-
mente sbagliate (cioé che la media delle valutazioni sia
uguale al valore effettivo di Rivaldinho). Data la diffi-

colta di valutare le qualita del centravanti (colpo di te-

sta, dribbling, tiro di destro, fantasia, freddezza sotto re-
te ecc.) dovremo aspettarci che le valutazioni degli
esperti varino sostanzialmente. Alcune saranno troppo
alte, altre troppo basse. E naturale pensare che l'asta
sara vinta dal presidente i cui esperti hanno fornito la
stima piu alta. Se ci6 accade, il presidente cha ha vinto
P’asta & verosimilmente il perdente. Sarebbe infatti vitti-
ma della cosiddetta maledizione del vincitore, un feno-
meno ampiamente documentato dall’economia speri-
mentale degli ultimi anni.

Sinoti che il presidente non ha un compito facile. Egli
deve conciliare due fattori che lo spingono in direzioni
opposte. Da una parte, dovrebbe essere aggressivo nelle
sue offerte per vincere 'asta. D’altra parte, pit & aggres-
sivo, pili aumenta la probabilita di sovrastimare il valore
del giocatore, una considerazione che gli suggerisce di
essere pitt prudente. Un agente perfettamente razionale
dovrebbe riuscire a trovare il giusto punto di equilibrio,
e formulare I'offerta ottimale. Ma non sempre riusciamo
a essere perfettamente razionali. Anzi, ¢i riusciamo di
rado. Opportuni esperimenti volti a simulare i meccani-
smi d’asta in laboratorio hanno messo in luce come la
maledizione del vincitore sia un fenomeno piuttosto co-
mune dal quale non & facile difendersi. Anche soggetti
molto esperti, e ai quali & data 'opportunita di imparare
durante I'esperimento, finiscono spesso con Iessere
«maledetti» dalle proprie vittorie.

50

Irrazionalita quotidiana

Al di 1a della finzione (peraltro ben fondata) del cal-
cio mercato, e delle ricerche di laboratorio, la questione
rilevante € se i concorrenti impegnati in aste milionarie
nel mondo reale commettano errori di questo tipo.

Una serie di studi sul campo suggerisce che la maledi-
zione del vincitore sia un fenomeno diffuso e importan-
te, per esempio, nel mercato delle licénze di estrazione
petrolifera e del gas (se il presidente di una squadra di
calcio & anche proprietario di una grande azienda petro-
lifera, rischia dunque di essere maledetto piti volte!). In
anni recenti, la maledizione del vincitore sembra aver
colpito anche i vincitori delle aste per le licenze dei co-
siddetti telefonini di terza generazione.

Negli Stati Uniti, in Gran Bretagna e in altri Paesi, le
aste hanno fatto guadagnare ai rispettivi governi (e dun-
que risparmiare ai contribuenti) miliardi di euro. Ma
sembrano anche aver caricato le aziende vincitrici di de-
biti che difficilmente potranno essere trasformati in pro-
fitti in un tempo ragionevole. In questo caso 'emergere
della maledizione & ancora piti preoccupante poiché le
aste sono state progettate da eminenti economisti con
Iintento specifico di neutralizzarla. Ci vorranno alcuni
anni prima che il vero valore delle licenze sia rivelato dal
mercato, e fino ad allora sara difficile per i governi resi-
stere alle richieste di sconti e aiuti fiscali da parte delle
aziende telefoniche (e delle squadre di calcio) in crisi.

Attento a dove getti ['ancora!

Ecco una nuova storia di tutt’altro genere, ma non per
questo meno istruttiva quando si tratta — per esempio —
di esprimere le proprie scelte politiche, di investire i
propri soldi oppure di decidere se fare asportare le ton-
sille ai propri figli.

Un pediatra di New York, il dottor A, deve visitare
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400 bambini di 11 anni non ancora sottoposti a tonsil-
lectomia e indicare per quanti di loro suggerirebbe in-
tervento. Il dottor A consiglia 'intervento al 45 per cen-
to dei bambini da lui visitati.

Un secondo specialista della stessa citta, il dottor B,
visita i bambini per i quali il suo collega #on aveva tite-
nuto opportuna 'operazione. Il dottor B suggerisce la
tonsillectomia al 46 per cento di loro.

Infine il dottor C visita i bambini che secondo il dot-
tor B non avevano bisogno dell’operazione, e la racco-
manda nel 44 per cento dei casi.

Non & una barzelletta, ma il risultato sorprendente di
uno studio condotto dalla American Child Health Asso-
ciation. Quale ragionamento distorto pud aver indotto i
pediatri di New York a consigliare di togliere le tonsille
a tutti quei poveri bambini che non ne avevano biso-
gno? In questo caso € probabile che le loro decisioni sia-
no state figlie dell’«effetto ancoraggio».

Per capire di che cosa si tratta vale la pena ricordare
I'esperimento con cui il fenomeno & stato osservato per
la prima volta,

Davanti a te ¢’¢ la ruota della fortuna. Si, proprio co-
me quella impiegata nella trasmissione televisiva di Mike
Bongiorno. Nelle caselle ci sono dei numeri, facendo gi-
rare la ruota I'ago si fermera su un numero a caso. Il ca-
s0, questa volta, fa fermare la ruota sul numero 65.
Adesso fa’ attenzione. Ti viene chiesto di stimare se la
percentuale dei Paesi africani aderenti alle Nazioni Uni-
te sia superiore o inferiore al 65 per cento. Tu non ricor-
di esattamente il numero, ma ipotizzi che sia inferiore.
Bene. Adesso rispondi: quale & la percentuale dei Paesi
africani aderenti alle Nazioni Unite? La tua stima & di
circa il 45 per cento.

Dopo di te entra un’altra persona. Adesso la ruota si
ferma a caso sul 10. Alla prima domanda (stima se la
percentuale dei Paesi africani nelle Nazioni Unite sia su-
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periore o inferiore al 10 per cento) risponde: superiore
al 10 per cento. Alla seconda domanda (qual & la per-
centuale dei Paesi africani aderenti alle Nazioni Unite?),
dopo qualche riflessione, risponde: circa il 25 per cento.

E cosi via. Lesperimento mostra che i soggetti, scelti
casualmente e ignari della risposta esatta, per i quali la
ruota si fermava sul 65 davano una stima media del 45
per cento, mentre quelli di fronte ai quali la ruota si fer-
mava sul 10 davano una stima del 25 per cento. Il nume-
ro prodotto dal caso, anche se non centrava niente con
il problema in questione, fissava un punto di riferimen-
to (un’ancora), posto il quale il successivo «aggiusta-
mento» risultava essere sempre insufficiente.

Proprio come i nostri pediatri! Anche loro hanno get-
tato un’ancora consistente nell’aspettativa che circa il 50
per cento dei bambini di 11 anni necessiti di una tonsil-
lectomia. A questo punto calibrano la stima in una dire-
zione o nell’altra alla luce dell’esame clinico. Ma 'aggiu-
stamento successivo all’ancoraggio & insufficiente. Co-
me ¢ evidente nel caso del dottor B e del dottor C.

Se pensi che le tue scelte economiche — e in alcuni ca-
si politiche — non risentano di questo effetto cosi grosso-
lano ti sbagli. Ecco un esempio.

Una nuova dot-com & appena entrata in Borsa con una
valutazione di 10 euro per azione. Il suo concorrente pit
prossimo nello stesso mercato era entrato nel techstar
un anno prima con I'identica quotazione. Oggi I'azione
¢ scambiata a 50 euro.

Domanda: quanto varranno le azioni della nuova matri-

cola fra un anno?

Ovviamente I’apprezzamento della societa concorrente
¢ un’informazione ininfluente per rispondere alla do-
manda. Ciononostante & molto probabile che essa funga

53




Economia emotiva

da ancora. Infatti la maggior parte delle persone stima
una diversa valutazione per la quotazione della nuova
dot-com a un anno, a seconda che il valore della sua
concorrente sia di 5,50 o di 100 euro.

Leffetto ancoraggio contribuisce a m@_mmﬁm il succes-
so degli-outlet, e ci permette di capire la ragione per cui
molti negozi trovino il modo di dare 'impressione di
vendere a prezzi ribassati tutto I'anno, anche al di fuori
del periodo destinato per legge ai saldi. Cosi illudono il
consumatore di trovarsi perennemente di fronte a un af”
farone. Semplicemente il prezzo di listino diventa 1'an-
cora rispetto alla quale il prezzo di vendita viene con-
frontato. Del resto preferiresti comperare un paio di
scarpe che costano 249 euro oppure un paio di scarpe
che costerebbero 300 euro ma che ti vengono offerte so-
lo 22497 ,

In modo ancora pit subdolo, ci facciamo incastrare
dai paragoni, In un negozio in cui quasi tutte le giacche
costano intorno ai 1500 euro, una giacca scontata a 800
euro ci sembrera un affare irresistibile. Mentre laddove
quasi tutte le giacche costassero intorno ai 500 euro,
- quella da 800 ci apparira un furto.

Quanto pervasivo sia 'effetto ancoraggio ce lo dimo-
stra un altro esempio: prima delle prossime elezioni po-
litiche un candidato promette due milioni di posti di la-
voro. E probabile che tu non ci nnomm che non condivi-
da un simile ottimismo; ma intanto 1’ancora & stata get-
tata, e 'aggiustamento che ne seguiri sara inadeguato.

Morale: prima di gettare I'Ancora noi stessi, o' prima
che la getti qualcuno per noi, occorre fare attenzione;
difficilmente ci allontaneremo a sufficienza dal luogo in
cui & finita.

4
Giudizi e pregiudizi

|1 tunnel della mente

Dopo aver mosso i primi passi in questa strana «galleria
degli errori» — o, se preferisci, degli «orrori» — economi-
ci e non solo, fermiamoci un momento per chiederci:
perché sbagliamo? E che cosa intendiamo esattamente
quando parliamo di errori?

Tutti gli agenti economici (si tratti dei consumatori,
degli imprenditori, degli investitori) sono chiamati con-
tinuamente a scegliere fra corsi di azioni alternativi,
ponderando i relativi costi e benefici. Tali decisioni ven-
gono prese per lo pit in condizioni di incertezza e di ri-
schio, vale a dire in base a una stima probabilistica di un
determinato evento. Poiché I'incertezza regna sovrana
nella vita di tutti i giorni e specialmente in ambito eco-
nomico (si pensi alle fluttuazioni della Borsa o ai rischi
che affrontano gli imprenditori quando investono il pro-
prio denaro in un nuovo prodotto), comprendere il mo-
do in cui ci formiamo giudizi di tipo probabilistico &
fondamentale per capire come prendiamo le nostre de-
cisioni.

Fin dai loro primi lavori, due geniali psicologi cognitivi
di origine israeliana, Daniel Kahneman e Amos Tversky
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(Pamico e collaboratore di una vita che ha mancato il
Premio Nobel solo per essere prematuramente scompar-
so pochi anni prima), hanno notato che il giudizio uma-
no diverge in modo sistematico (e quindi prevedibile)
dalle leggi della probabilita assunte dall’economia dei
manuali. Accanto a un «io» razionale e metodico agireb-
be cio¢ un «io» pragmaticamente rapido, automatico e
approssimativo, nei confronti del quale il primo farebbe
bene a stare all’erta.

La nostra mente ¢ infatti incapace di analizzare tutte
le informazioni utili per compiere correttamente le no-
stre scelte, e non dispone neppure delle risorse necessa-
rie per svolgere i calcoli richiesti dalle leggi della proba-
bilita. Per questa ragione ci affidiamo spesso a delle
«scorciatoie mentali»: a una forma di ragionamento in-
tuitivo, rapido e semplificato che senza dubbio agevola
e alleggerisce il nostro compito ma che — ahinoi — non
sempre ci conduce per la strada migliore. La cosa inte-
ressante ¢ che ¢ possibile prevedere quale strada sbaglia-
ta imboccheremo. Vale a dire che & possibile prevedere
le trappole cognitive verso le quali siamo particolarmen-
te vulnerabili, e quindi presagire in che modo i nostri
giudizi e le nostre scelte effettive si distanzieranno da
quelli ottimali (cioé razionali). Gli psicologi cognitivi
hanno documentato questi «tunnel del pensiero» in
molti contesti sperimentali e sul campo, e li hanno de-
nominati eurisizche; un termine che si riferisce ai vari
passi del processo mentale — conscio o inconscio — con
cui affrontiamo un determinato compito cognitivo (o
percettivo), come operare una scelta e prendere una de-
cisione (o analizzare un oggetto visivo). Alcuni esempi
ci aiuteranno a capire di che cosa si tratta e come ne sia-
mo condizionati.

Immagina che ti venga chiesto di indovinare la catego-
ria cui appartiene un certo lavoratore: per esempio «bi-
bliotecario» o «commerciante». Ti viene detto che I'in-
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dividuo preso a caso dalla popolazione «porta gli occhia-
li, & schivo, timido ed & un lettore vorace di testi storici».
Semplice no? Infatti, la maggior parte delle persone &
pronta a scommettere che questo individuo sia un bi-
bliotecario. _

Ma la maggior parte delle persone sbaglia. Si da il ca-
so che al mondo ci siano molti ma molti pit commer-
cianti che bibliotecari. Per cui & piti probabile che quel-
la persona sia di fatto un commerciante piuttosto che un
bibliotecario. Giudicare in base alla «rappresentativitax,
in questo e in molti altri casi simili, ti portera sistemati-
camente a credere vero cio che non lo €.

Commettiamo lo stesso tipo di errore quando ritenia-
mo la probabilita congiunta di due eventi maggiore del-
la probabilita di uno dei due eventi, contraddicendo
platealmente la regola della congiunzione del calcolo
della probabilita.

Mettiti alla prova con un esperimento cu!t.

Linda ha trentun anni, & single, schietta e molto intelli-
gente. E laureata in filosofia. Da studentessa si era occu- -
pata con passione di diritti umani e di giustizia sociale e
aveva partecipato a manifestazioni pacifiste.

Ordina le seguenti mwmmoa dalla meno probabile alla pia

probabile:

Linda e un’attivista no global ()
Linda & un’impiegata di banca (2)
Linda & un’impiegata di banca

e un’attivista no global (71&)

La maggioranza delle persone (solitamente circa 1’80 per
cento) giudica 'asserzione # (no global) pit probabile
di 7 (impiegata di banca); ma colloca 7&# in una posizio-
ne intermedia fra le due. In questo modo, la condizione
i&# viene considerata piti probabile della sola 7; caden-
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do in questo modo nel trabocchetto della «fallacia della
congiunzione».

La fallacia della congiunzione contraddice in modo
smaccato il calcolo delle probabilita, e riflette un errore
logico elementare. L'occorrenza congiunta di due pro-
prieta (impiegata di banca e no global) implica necessa-
riamente ['occorrenza di una sola di esse (impiegata di
banca). O, per usare altre parole, I'insieme delle banca-
rie no global ¢ necessariamente incluso in quello delle
bancarie.

Se pensi che si tratti di un trabocchetto in cui cadono
solo le matricole di qualche universita americana (con
cui Tversky e Kahneman hanno svolto le prime versioni
dell’esperimento), ti sbagli di grosso. Su 100 medici che
hanno considerato un problema strutturalmente analo-
go, ma adattato al loro dominio di competenza, ben 90
sono risultati vittima dello stesso giudizio fallace.

Perché commettiamo errori di questo tipo? La ragione,
come detto, risiede nel fatto che ciascuno di noi, in modo
pili 0 meno consapevole, fa uso di «euristiche del giudi-
zio», vale a dire di strategie cognitivamente semplici e au-
tomatiche che spesso permettono di risolvere «a braccio»
in modo soddisfacente problemi complessi; ma che, al-
trettanto spesso, ci portano clamorosamente fuori strada.

In questo specifico caso (come quello del biblioteca-
rio) giudichiamo erroneamente la probabilita basandoci
sulla «rappresentativita», cioé sulla somiglianza rispetto
a un (presunto) esempio tipico: Linda ¢ infatti un otti-
mo esempio di militante no global, un esempio accetta-
bile di impiegata di banca no global, e un esempio ano-
malo di impiegata di banca. In questo caso, pero, valu-
tare la probabilita in base all’euristica della rappresenta-
tivita ci induce in errore.

Un altro errore sistematico nei giudizi probabilistici
& legato al fenomeno del bombardamento mediatico.
Giudichiamo le probabilita di un dato evento in fun-
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zione della facilita con cui quell’evento ¢ disponibile
alla mente; il che, spesso, dipende dalla diffusione che
un particolare evento ottiene sui media. In particolare,
tendiamo a sovrastimare le probabilita di eventi salien-
ti o familiari, Se per esempio durante le prossime festi-
vita si schiantano un paio di charter diretti ai Caraibi o
in altri luoghi di vacanza riterremopitt probabile mori-
re a causa di un incidente aereo piuttosto che di diabe-
te (anche se il diabete causa molti piti decessi rispetto
agli incidenti aerei), verosimilmente perché i primi so-
no pit spesso sulle pagine dei giornali e piu facilmente
richiamabili alla mente. Pensiamo a come la sovraespo-
sizione sui media dell'influenza aviaria ci abbia condi-
zionati in termini di percezione del rischio e nei nostri
comportamenti quotidiani. Piuttosto che escludere
dalla nostra dieta il pollo, faremmo meglio a prestare
maggiore attenzione quando guidiamo sulla Milano-
Venezia.

Altri errori sistematici del giudizio comprendono la
cosiddetta «legge dei piccoli numeri», la sottovalutazio-
ne della «regressione ai valori medi» e la «fallacia dello
scommettitore». Passiamoli rapidamente in rassegna,
con qualche esempio.

La legge dei piccoli numeri si riferisce alla tendenza a
credere statisticamente vero per le piccole serie quello
che ¢ solo approssimativamente vero per serie molto
lunghe (e rigorosamente vero solo per serie che si ap-
prossimano all’infinito).

Se compro dieci gratta e vinci e due di questi sono
vincenti, non posso dedurne che il 20 per cento di tutti i
gratta e vinci siano vincenti: il campione da me analizza-
to ¢ infatti statisticamente insufficiente. Oppure consi-
deriamo il caso delle variazioni climatiche. Il fatto che
sia stata registrata una tendenziale progressione delle
temperature medie del globo non ci autorizza a ritenere
che il prossimo anno fara effettivamente pit caldo di
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quello passato: nel calcolare i processi in atto in un siste-
ma complesso, dinamico, fluttuante come quello clima-
tico, € necessario raccogliere informazioni relative a un
lasso di tempo esteso, rispetto al quale il singolo anno
non ¢ significativo.

A quanto pare ciascuno di noi ha un peculiare ta-
lento nell’identificare un ordine dove ordine non c’é.
E nell’attribuire un particolare significato a eventi
che non ne hanno, ma che sono solo frutto del caso:
E vero che il caso opera in modo strano, ma la nostra”
mente non ¢ da meno. Ci aspettiamo per esempio che
se tiriamo in aria una moneta per venti volte si mani-
festi una corretta distribuzione di teste e croci. Basta-
no quindici teste su venti lanci per farci sospettare
che la moneta sia truccata. Per effetto della legge dei
grandi numeri, in sequenze cosi brevi nessuno pud
perd assicurare una perfetta distribuzione al 50 per
cento, come si avrebbe in una serie molto, molto lun-
ga. Noi invece vogliamo che la nostra intuizione delle
regole del caso valga anche qui e subito per «piccoli
numeri». In questo modo ci accadra spesso di inferire
troppo da troppo poco. Come vedremo, i non addetti
ai lavori (ma anche gli esperti) sono per esempio por-
tati a credere che 'andamento dei titoli azionari sia
pit prevedibile di quanto non sia nella realta. Una se-
rie del tutto casuale di fluttuazioni semplicemente
non ci apparira tale, ma sara prontamente interpreta-
ta secondo qualche modello coerente che attribuira
loro un particolare significato o un particolare valore
predittivo. Ma tale significato non risiede certo nei
pochi dati a disposizione, bensi nella nostra mente,
portata comunque a generalizzare, anche quando il
campione statistico sia insufficiente e non lo consen-
ta. Come avra avuto modo di constatare chiunque ab-
bia frequentato un reparto di maternita in qualche
ospedale: serie (solo apparentemente) sorprendenti
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‘di nascite di maschietti o femminucce vengono pron-

tamente «spiegate» secondo forze misteriose (e natu-
ralmente non verificabili), come per esempio la Iuna
piena. Evidentemente ¢& difficile accettare che siano
solo frutto del caso. Senza contare che, con il senno
di poi, ¢ sempre possibile rintracciare qualche carat-
teristica peculiare in una qualsiasiwserie di eventi ca-
suali, e costruirci sopra un’analisi ‘statistica che la
supporti.

L'incapacita di renderci conto della regressione ai va-
lori medi & un altro classico modo in cui ci inganniamo
riguardo al manifestarsi del caso. Se la performance di
una squadra ¢ statisticamente peggiore nella partita suc-
cessiva a una vittoria per sei a zero, e migliore dopo una
sconfitta per quattro a zero, & semplicemente perché i
risultati raggiunti in prima battuta erano estremi, dun-
que improbabili. La presunta efficacia delle celebri stri-
gliate dell’allenatore o dei ritiri punitivi & spesso confusa
con questo banale fenomeno statistico, per cui quando
due variabili sono in relazione imperfetta, i valori estre-
mi dell’'una tendono a essere legati ai valori meno estre-
mi dell’altra.

Proprio come ['altezza dei genitori e quella dei figli.
Sono certamente in relazione. Ma non in modo perfetto.
E infatti & ragionevole attendersi che il fenomeno della
regressione statistica faccia si che genitori molto alti (per
esempio alti oltre un metro e novanta) abbiano si figli
mediamente altissimi, ma non pit alti di loro; anzi pro-
babilmente un po’ pitt bassi (diciamo, sul metro e ottan-
tacinque). Per quanto questa sia una verita statistica, an-
che facile da cogliere, noi spesso non riusciamo a essere
sufficientemente «regressivi», non scontiamo a suffi-
cienza gli estremi, ci aspettiamo che una squadra che ha
giocato in modo eccezionale lo faccia anche nella partita
successiva, e che i figli di genitori altissimi lo siano alme-
no altrettanto. O ancora che un mercato o un titolo azio-
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nario che & andato molto bene, sopra le aspettative, con-
tinui a farlo.

Invece di usare correttamente la regola della regres-
sione ai valori medi sembra che ci serviamo di un’inrui-
zione molto meno affidabile per cui la nostra predizio-
ne debba assomigliare al predittore, e quindi debba de-
viare dalla media nella stessa misura di quest’ultimo.
Non ¢’¢ da sorprendersi se, in questo modo, finiremo
sistematicamente per credere qualcosa che in realti non
¢. Ritrovandoci ancora una volta a inferire troppo signi-
ficato da eventi che sono solo casuali. Proprio come
nella cosiddetta maledizione della copertina di «Sport
Hlustrated». Per chi non lo sapesse, esiste la supersti-
zione per cui il personaggio o la squadra che si conqui-
sta la copertina del celebre magazine I’anno successivo
va incontro a ogni tipo di sfortuna: infortuni, cattivi ri-
sultati, inarrestabile declino e cosi via. La serie di atleti
¢ lunghissima, e alcuni giornalisti si sono sbilanciati fi-
no al punto di dire che la maledizione si avvera inesora-
bilmente dopo due settimane dalla pubblicazione. Le
giustificazioni di natura psicofisica si sprecano. Ma I'u-
nica spiegazione plausibile & che non ci sia bisogno di
spiegazione alcuna! A finire su quella copertina & chi
abbia recentemente ottenuto risultati fuori dalla nor-
ma, del tutto eccezionali, per esempio sette vittorie con-
secutive al Tour de France. Niente di piti prevedibile
che tali performance estreme siano seguite da perfor-
mance che si avvicineranno alla media. Ma questo ov-
viamente non ha nulla a che vedere con il fatto che
«Sport Illustrated» porti sfortuna. Tutt’al pit ha a che
fare con la marematica.

Infine, particolarmente insidiosa e diffusa & la fallacia
dello scommettitore, in base alla quale si suppone — er-
roneamente — che in un meccanismo governato dal caso
un evento sia correlato ai precedenti anche se tali eventi
sono statisticamente indipendenti. Per esempio, se nei
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primi giri della roulette esce sempre il rosso ci si aspetta
che al giro seguente venga estratto il nero. Ma tale aspet-
tativa ¢ priva di fondamento, perché a ogni giocata la
probabilita che esca un colore si azzera: la roulette non
ha memoria.

[llusioni ottiche e illusioni cognitive: un’analogia

Anche la percezione visiva & una forma di euristica:
un processo automatico che ci mette in rapporto con
’ambiente esterno e che ci consente di risolvere molti
compiti in modo intuitivo (e spesso fuorviante). Per
comprendere la natura e la portata degli errori cogni-
tivi che incontreremo nel corso delle prossime pagi-
ne, pud pertanto essere utile paragonarli alle anoma-
lie della percezione visiva (delle quali fra I’altro la
moglie di Kahneman, Ann Treisman, & esperta di fa-
ma internazionale). Considera ['illusione ottica qui
sotto, ideata dallo psichiatra tedesco Franz Miiller-
Lyer nel 1889.

Fig. 1. U'illusione di Miiller-Lyer
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La maggior parte delle persone giudica il segmento a de-
stra (quello con le «frecce» rivolte all’esterno) piti lungo
di quello a sinistra. In realta la loro lunghezza & identica,
come si pud facilmente constatare tracciando due linee
orizzontali parallele che congiungono fra loro le estre-
mita superiori e inferiori dei due segmenti; cioé come
nella figura sottostante.

/\\

\/n

Un’«illusione», secondo la definizione dello Zzingarells, &
un «errore [...] per cui una falsa impressione viene cre-
duta realtd». Per questo, si dice che I'incontro fra il no-
stro apparato percettivo e il disegno della figura 1 gene-
ra un’zllusione ottica: vediamo le cose diversamente da
come in effetti sono, ma crediamo che siano cosi come
le vediamo. Proprio come quando giudichiamo, com-
piamo scelté e prendiamo decisioni «a braccio» o in mo-
do intuitivo: crediamo di aver fatto un «vero» calcolo,
di aver compiuto un autentico ragionamento, invece ci
sbagliamo.

L’'analogia & particolarmente istruttiva perché ci
mostra che il thpo di errore che commettiamo & siste-
matico, e quindi prevedibile: si vede cioé sempre il
segmento a destra pit lungo di quello a sinistra, e non
talvolta 'uno e talvolta I'altro. ’errore non & frutto
del caso, e richiede pertanto una spiegazione, un’in-
dagine sui meccanismi e automatismi che lo determi-
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nano. Inoltre come possiamo constatare 'illusione
persiste. Messi di fronte alla stessa immagine o a
un’immagine simile, continuiamo a vedere il segmento
a destra pit lungo anche dopo che siamo giunti a sa-
pere che la lunghezza ¢é la stessa per entrambi. Proprio
come accade giocando alla roulette o al lotto: la con-
sapevolezza che a ogni estrazione la probabilita si az-
zera non riduce la tentazione di puntare sul colore o
sul numero che non esce da un po’; questa rimane al
contrario fortissima, sembrandoci — erroneamente —
la scelta pit razionale.

Le illusioni cognitive condividono molte delle caratte-
ristiche delle illusioni percettive: sono sistematiche, pre-
vedibili, persistenti, e tendono a colpire tutti — non solo
I’«uomo della strada», magari interpellato rispetto a
questioni che non conosce a fondo o che non lo riguar-
dano. Manager, politici, professori, economisti, ingegne-
ri, broker, medici e avvocati, esperti in ogni campo — in
perfetta buona fede, nelle migliori condizioni e nel loro
dominio di competenza — sono vittime dell’#/lusione di
sapere (per dirla con il titolo del fortunato libro di Mas-
simo Piattelli Palmarini).

E opportuno precisare che quando parliamo di errori
cognitivi sistematici intendiamo riferirci a deviazioni ri-
spetto a rigorosi principi della razionalita ai quali tutti ri-
teniamo sia corretto conformarsi. Se vuoi saperne di pitt
su questi principi, sulla teoria che ne deriva, e su come
ragionerebbe e agirebbe un extraterrestre perfettamente
razionale e incapace di provare la benché minima emo-
zione, passa al prossimo paragrafo. Se invece regole e
principi proprio non li digerisci, puoi tranquillamente
saltarlo per continuare nella disamina della nostra irra-
zionalita quotidiana.
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La razionalita del dottor Spock

Il cosiddetto modello classico della razionalita & un al-
bero con tre grandi rami. I tre rami corrispondono ad

altrettante teorie, accomunate dal fatto di avere una
struttura formale: si fissa un certo numero di assiomi re-
lativamente semplici e intuitivi, e se ne traggono in mo-
do rigoroso le conseguenze.

Il primo ramo ¢ la logica, intesa come lo studio mmmo
inferenze deduttive valide. In generale, un’inferenza &
costituita da un insieme di premesse e da una conclusio-
ne. In un’inferenza deduttiva valida la verita della con-
clusione segue invariabilmente dalla verita delle premes-
se: non esiste cioé alcuno stato di cose possibile in cui le
premesse siano vere e la conclusione falsa, Ecco un
esempio.

Tutti i calciatori amano le veline (premessa 1)
Bobo & un calciatore (premessa 2)
quindi: Bobo ama le veline (conclusione)

Considerare valida un’inferenza logicamente invalida o
considerare invalida un’inferenza valida costituisce una
violazione dei principi della logica. Un esempio classico,
e abbastanza comune, di violazione del primo tipo ¢ la
cosiddetta «fallacia dell’affermazione del conseguente»:

Se Bobo & un calciatore, allora ama le veline
Bobo ama le veline

quindi: Bobo fa il calciatore

Puoi immediatamente renderti conto che ¢é possibile che
entrambe le premesse siano vere, e la conclusione falsa;
¢ infatti del tutto possibile amare le veline ¢ non fare il
calciatore.
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Considera ora un esempio differente. Fai girare la chia-
ve dell’auto nel cruscotto e noti che il motore non parte
e che il quadro dei comandi non si accende. Questo po-
trebbe indicare che la batteria & scarica. Non si tratta,
perd, di un ragionamento deduttivo. La verita della con-
clusione non segue infatti necessagiamente dalla verita
delle premesse: & infatti possibile che la batteria sia a po-
sto e che la mancata accensione sia dovuta per esempio
alla centralina elettrica o a qualche altro problema. Infe-
renze di questo tipo, in cui le premesse forniscono ra-
gioni in favore della conclusione senza che la verita di
quest’ultima necessariamente ne consegua, sono dette
induttive.

La teoria della probabilita, da cui derivano alcuni
principi fondamentali della statistica, svolge un ruolo
importante nello studio di questo genere di inferenze,
ed ¢ il secondo grande ramo del modello classico di ra-
zionalita. La «fallacia della congiunzione», che abbiamo
gia visto nel caso di Linda, ¢ un mmaﬁzom esempio di vio-
lazione dei wannwﬁh della teoria della probabilita.

Infine vi & il terzo ramo costituito dalla teoria della
scelta razionale; quella che caratterizza il cosiddetto ho-
mo ceconomicus, 'eroe dei modelli matematici cari agli
economisti.

La teoria della scelta razionale riguarda infatti la coe-
renza delle preferenze degli individui (gli uomini econo-
mici, appunto) nell’effettuare le loro scelte. Nella vita
reale capita comunemente che si debba scegliere in con-
dizioni di incertezza o di rischio. Sia il rischio sia I'incer-
tezza si riferiscono a situazioni in cui chi decide non &
nella posizione di prevedere con sicurezza I’esito delle
proprie azioni. Pit precisamente, si parla di rischio
quando si conoscono le probabilita associate ai vari esiti
possibili: come accade, per esempio, nelle lotterie o nel
lancio di un dado. Se lanciamo un dado a sei facce che
non sia truccato sappiamo che la probabilita che esca 4
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¢ uguale a 1/6. Si parla di incertezza invece quando non
si possono conoscere in anticipo tali probabilita,

La parte della teoria della scelta razionale rilevante in
questi casi & nota come «teoria dell’utilita attesax». Ecco
un esempio che ci aiutera a capire di che cosa stiamo
parlando:

Supponi di dover scegliere fra le due scommesse se-

guenti.

A) 20 per cento di probabilita di vincere €25, oppure
niente
B) 40 per cento di probabilita di vincere €10, oppure
niente

Che cosa sceglieresti?

Possiamo scrivere U(€25) e U(€10) per indicare 1’ ut:-
litd che una particolare persona associa rispettivamente
alle due vincite (tecnicamente, «Us indica una funzione
di utilita, e i suoi valori sono numeri reali). Nel caso del-
le scommesse A e B, 'utilita attesa si ottiene moltipli-
cando ['utilita per la probabilita di ottenere la vincita:
Putilita attesa della scommessa A sard quindi 5, ovvero
U(€25) per 0,2 (equivalente al 20 per cento); quella del-
la scommessa B equivarra a 4, ovvero a U(€10) per 0,4,
Secondo la teoria ti converra massimizzare la tua utilita
attesa, scegliendo la scommessa A.

Ma attenzione: la teoria dell’utilita attesa non dice che
cosa dovresti scegliere in un caso come questo. Essa ri-
guarda, per cosi dire, la struttura delle preferenze e non
il loro contenuto. Cosi, essa non esclude che ti possa
trovare a corto di soldi proprio questa sera, che ritenga i
10 euro sufficienti per quello che desidereresti fare (per
esempio, pagarti un aperitivo) e che di conseguenza tu
possa considerate minima o trascurabile la differenza fra
le due vincite. In una situazione in cui la differenza fra
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le due poste in gioco (€25 e €10) & modesta, potresti
insomma scegliere di privilegiare la probabilita di vince-
re piuttosto che la possibilita piti remota di vincere una
somma maggiore. L.a scommessa B risulterebbe allora
per te la pit allettante.

Per illustrare i pit sottili vincoli che la teoria impone
sulle scelte di una persona razionale, $ypponiamo che,
come accade alla maggior parte di noi, tu abbia scelto la
scommessa A.

Ora considera queste altre due possibilita di scelta:

A™) 50 per cento di probabilita di vincere € 25, op-

pure niente
B*) € 10 sicuri

Che cosa sceglieresti?

In questo caso ¢ verosimile che ti senta attratto dall’ipo-
tesi di avere i 10 euro sicuri (la maggior parte delle per-
sone lo &).

Ma se combiniamo quest’ultima scelta con la prece-
dente ecco che si manifesta la nostra irrazionalita. Nel
senso che preferire A a B e B* ad A* costituisce una
violazione della teoria dell’utilita attesa. Per capirlo ba-
stano alcuni calcoli veramente elementari (se non vuoi
svolgerli puoi tranquillamente passare al prossimo ca-
pitolo).

Nel primo caso, hai preferito A a B, perché dalla pri-
ma scommessa ti attendi una maggiore utilita. Schema-
tizzando possiamo rappresentare la tua scelta cosi:

0,2 - U(€25) ¢ maggiore di 0,4 - U(€10)
Dividendo entrambe le parti per 0,2 si ottiene che
U(€25) & maggiore di 2 - U(€10)
Ciog che la tua utilita attesa per una vincita di 25 euro &
pit del doppio di quella per una vincita di 10 euro.
Nel secondo problema perd preferiamo B* ad A*, af-
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~

fermando quindi che per noi l'utilita attesa di A* & mi-
nore di quella di B*. Ciog,
0,5 - U(€25) & minore di 1 - U(€10),
moltiplicando entrambe le parti per 2 si ottiene che
U(€25) & minore di 2 - U(€10)
Ora la tua utilita attesa per i 25 euro & minore del dop-
pio di quella per i 10 euro!

Una persona che, negli esempi considerati, scelga A e
B* oppure B e A* mostra di avere preferenze incoerents.
Chiunque abbia preferenze di questo tipo &, in questo
senso specifico, frrazionale. T fara inorridire ' homo ceco-
nomicus: un soggetto che pero, a quanto pare, si trova
solo nei manuali degli economisti e... in Star Trek nei
panni dell’iper-razionale dottor Spock.

5
Guadagni, perdite e punti di vista

Attenti alla cornice!

Per insegnare la matematica a un nipotino decidi di ri-
correre ai dadi. A turno dovete capire quali numeri siano
usciti in base a una descrizione formale del risultato. A
lanciare per primo i dadi & il nipotino che ti dice che «la
somma dei due dadi & tre» e tu ne deduci con certezza
che i numeri sul tavolo sono 1 e 2. A questo punto inver-
tite i ruoli: lanci tu i dadi, e anche a te compaiono gli stes-
si numeri. Ma dai al nipotino una descrizione diversa: «Il
prodotto dei due dadi & due». Anche in questo caso il ni-
potino ha informazioni a sufficienza per dedurre senza
possibilita di errore che i numeri estratti sono 1 e 2.

«La somma dei due dadi é tre» e «il prodotto dei due
dadi & due» sono due modi differenti di descrivere con
esattezza lo stesso fatto. Analogamente dovremmo
aspettarci che una certa prospettiva, per esempio un
guadagno monetario, debba avere per un individuo la
stessa utilita, a prescindere da come viene descritta (pur-
ché la descrizione sia corretta, naturalmente).

Ovwvio, no? Se anche per te lo ¢, dipende dal fatto che
credi nel cosiddetto principio di invarianza descrittiva,
che occupa un posto di riguardo fra le regole auree del-
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la razionalita. Come gran patte di queste regole, & del
tutto plausibile e nessuna persona ragionevole si senti-
rebbe di metterla in dubbio: nel formulare un giudizio o
prendere una decisione, infatti, vorremmo basarci esclu-
sivamente sui dati salienti, liberando il campo da tutti
quegli aspetti di contorno che non rispecchiano alcuna
differenza reale della situazione che abbiama di fronte.
Ma anche questo principio ¢ violato dalla maggior parte
delle persone in molte circostanze. Mettiti tu stesso alla
prova. )

Immagina di essere un comandante dell’esercito, impe-
gnato in una difficile campagna in territorio ostile, a ca-
po di un gruppo di uomini valorosi; minacciato da una
forza nemica.

Primo scenario. Lalto comando ti comunica che i tuoi sol-
dati saranno vittima di un’imboscata in cui 600 di loro
moriranno a meno che tu non li conduca per una di due
possibili vie di fuga. Puoi scegliere 'opzione A. In que-
sto caso imboccherai il sentiero che porta in montagna e
salverai 200 dei tuoi uomini. Oppure puoi scegliere 'op-
zione B. In questo caso imboccherai la strada che co-
steggia il mare e avrai 1/3 di probabilita che si salvino
600 dei tuoi valorosi e 2/3 che non se ne salvi nessuno.

Quale via scegli, montagna o mare?
(E una questione di vita o di morte — sei pregato di ri-
spondere con attenzione.)

Secondo scenario. Llalto comando ti comunica che i tuoi
soldati saranno vittima di un’imboscata in cui 600 di lo-
ro moriranno a meno che tu non li conduca per una di
due possibili vie di fuga. Puoi scegliere 'opzione A. In
questo caso imboccherai il sentiero che porta in monta-
gna e moriranno 400 dei tuoi uomini,

Oppure puoi scegliere 'opzione B. In questo caso im-
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boccherai la strada che costeggia il mare e avrai 1/3 di
probabilita che nessuno muoia e 2/3 di possibilita che
muoiano tutti i 600 valorosi.

Quale via scegli, montagna o mare?

Se sei come la maggior parte delle persone sceglierai
I'opzione A nel primo scenario (72 pet cento) ma I'op-
zione B nel secondo (78 per cento). :

Come per la maggior parte delle persone infatti le tue
scelte sono significativamente sensibili al modo in cui le
alternative ti vengono presentate. Al punto che modi di-
versi di esporre i fatti determinano preferenze diverse.

I fatto curioso é che da un punto di vista razionale do-
vremmo sentirci indifferenti tra A e B in entrambi gli sce-
nari. Per quanto possiamo stimare, ’esito finale di en-
trambe le versioni, e di tutte e quattro le opzioni, & infat-
ti esattamente lo stesso: 400 uomini perderanno la vita.

Se decidi di fuggire in montagna — opzione A, cioé¢ la
sicurezza di salvare 200 vite nel primo scenario e la cer-
tezza di perdere 400 vite nel secondo — finirai con 400
vittime,

Se invece decidi di fuggire verso il mare (opzione B),
il tuo «valore atteso» — vale a dire il risultato moltiplica-
to per le probabilita di ottenerlo — & pari a 200 vite sal-
vate in entrambe le versioni: infatti nel primo scenario,
1/3 di vite salvate su 600 & uguale a 200, e nel secondo
scenario 2/3 di morti su 600 & uguale a 400 morti e quin-
di a 200 vivi.

Ciononostante, come abbiamo visto, la decisione di
avventurarci per una via piuttosto che per un’altra puo
essere condizionata dal modo in cui ci viene presentato
(o ci rappresentiamo) il problema.

L'esperimento a cui ti sei appena sottoposto mostra
infatti la forza dell’effetto di incorniciamento: quando
lo scenario & incorniciato in termini di vite salvate le
persone tendono a essere caute, cercando di salvare
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con certezza quante piu vite possibile (opzione A).
Quando lo scenario ¢ presentato in termini di vite per-
se, la tendenza & piuttosto quella di giocarsi il rischio
nella speranza di non perdere alcuna vita umana (op-
zione B).

Come ora vedremo, dal punto di vista delle nostre
scelte d’investimento questo fenomeno si traduce nella
tendenza a essere cauti quando abbiamo Ja possibilita di

mettere le mani su una vincita certa. E ad assumere pitt’ .

rischi quando si presenta una perdita sicura. Un feno-
meno facilmente osservabile fra gli scommettitori: quan-
do sono in perdita sul finire della giornata, scelgono
puntate piu rischiose, associate a vincite piti alte, per
non chiudere in rosso. _

L'economia dei manuali suggerisce (giustamente) che
nel risolvere problemi di questo tipo dovremmo concen-
trarci esclusivamente sull’esito finale. In realta, il pro-
cesso psicologico che sottende al modo in cui codifichia-
mo vincite e perdite, in contesti particolari e in risposta
a problemi specifici, svolge un ruolo importante nel de-
terminare le nostre scelte effettive e pud essere influen-
zato in modo sistematico.

Vincere si, perdere. .. forse
Se non ti riconosci nei panni di un generale dell’eserci-
to, immaginati di fronte alla seguente scelta finanziaria:

A) una vincita sicura di 240 euro
B) il 25 per cento di probabilita di vincere 1000 euro,
e il 75 per cento di non vincere niente.

Cosa preferisci? (Non proseguire fino a che non hai ri-
sposto.)

Adesso immaginati di fronte a questa nuova scelta:
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C) una perdita sicura di 740 euro
D) il 75 per cento di probabilita di perdere 1000 eu-
ro, e il 25 per cento di non perdere niente

Cosa preferisci?

A questo punto, forse, non ti sorprendera piti la propen-
sione a scegliere 'opzione A nel primo caso, D nel se-
condo; né ti stupira il fatto che cosi faccia la maggior
parte delle persone (in un esperimento analogo, rispetti-
vamente, 1’84 per cento e I'87 per cento). Ma che cosa
spiega questa asimmetria nel comportamento, a seconda
che o stesso problema venga posto in termihi di vincite
o di perdite?

Come abbiamo visto, quando la scelta & incorniciata in
termini di guadagno preferiamo mettere le mani su una
vincita sicura. Al contrario, quando la stessa scelta & in-
corniciata in termini negativi tendiamo a giocarci le pro-
babilita di perdere di piti o non perdere nulla, piuttosto
che incassare una perdita certa.

Attenzione a non sottovalutare la potenza della distor-
sione operata dalle emozioni sui nostri conti mentali: in
questo piccolo esperimento il valore associato a una vin-
cita di 240 euro risulta maggiore di quello attribuito al
25 per cento di probabilita di vincerne 1000 (il cui valo-
re atteso ¢ di 250 euro, cifra dunque superiore); mentre
il valore negativo associato a una perdita di 740 euro &
maggiore del valore associato al 75 per cento di proba-
bilita di perderne 1000 (il cui valore atteso & di 750 eu-
ro). Stranezze dell’economia emotiva.

Question: di vita o di morte

Le scelte di tipo finanziario non sono evidentemente le
sole importanti. Spesso siamo chiamati, piti drammati-
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camente, a confrontarci con decisioni mediche. Sfortu-
natamente neppure queste sono immuni dai percorsi
mentali che abbiamo individuato e da alcuni dei corto-
circuiti a cui essi conducono, come nel caso della nostra
propensione ad aggirare i conflitti decisionali che abbia-
mo incontrato in precedenza,

Sospendiamo dunque per un momento i nestri rompi-
capo economici per vedere da vicino un esperimento
pubblicato sull’autorevole «New England Journal of
Medicine». In analogia con'il caso immaginario del no-
stro generale, I’esperimento presentava il problema della
scelta fra due trattamenti alternativi in un caso ipotetico
di cancro al polmone: l'intervento chirurgico oppure la
radioterapia. I partecipanti ricevevano alcune informa-
zioni generali sul cancro al polmone e sulle due opzioni
terapeutiche. Divisi in due gruppi, leggevano rispettiva-
mente due diversi questionari.

Questionario 1. Su 100 pazienti trattati chirurgicamente,
90 sopravvivranno all’intervento, 68 saranno in vita do-
po un anno, e 34 saranno in vita dopo cinque anni. Su
100 pazienti sottoposti a terapia radiologica, 100 soprav-
vivranno al trattamento, 77 saranno in vita dopo un an-
no, e 22 saranno in vita dopo cinque anni.

Quale trattamento preferisci?

Questionario 2. Su 100 pazienti trattati chirurgicamente,
10 moriranno durante 'intervento, 32 saranno morti do-
po un anno, e 66 saranno morti dopo cinque anni. Su
100 pazienti sottoposti a terapia radiologica, nessuno
morira durante il trattamento, 23 saranno morti dopo
un anno, e 78 saranno morti dopo cinque anni.

Quale trattamento preferisci?
1l lettore pin attento avra notato che le informazioni of-
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~ ferte nei due differenti questionari sono in realta le stes-

se. Dire che «su 100 pazienti trattati chirurgicamente,
90 sopravvivranno all’intervento», come fa il questiona-
rio 1, ¢ esattamente come dire che «su 100 pazienti trat-
tati chirurgicamente, 10 moriranno durante I'interven-
to», come fa il questionario 2.

Anche in questo caso, tuttavia, la diversa esposizione
del problema decisionale contribuisce in"maniera signi-
ficativa a determinare le nostre preferenze. Al punto che
Iincorniciamento in termini di probabilita di sopravvi-
venza ha indotto nell’82 per cento dei casi la scelta per
Pintervento chirurgico, mentre la presentazione in ter-
mini di probabilita di morte ha ridotto al 56 per cento le
scelte di quello stesso trattamento.

Il modo in cui le informazioni vengono presentate
puo quindi spostare oltre un quarto (26 per cento) delle
preferenze a favore di un trattamento piuttosto che di
un altro.

Uno degli aspetti che maggiormente colpisce in que-
sto esperimento ¢ che lo spostamento delle preferenze si
sia manifestato in modo significativo in tutti i gruppi che
componevano il campione sperimentale: precisamente
167 medici, 297 studenti che avevano seguito diversi
corsi di statistica e di teoria della decisione, e 119 pa-
zienti.

Evidentemente, a fronte di un identico problema di
scelta, le diverse «cornici» possono influenzare inconsa-
pevolmente le decisioni dei medici, dei pazienti e persi-
no degli esperti in statistica, indipendentemente dal loro
livello di preparazione e di competenza.




6

Perdere fa pit male

La lezione det tassisti di New York

Il nostro particolare talento nell’incorniciare vincite e
perdite, e nel lasciarci condizionare dal contorno, pud
alutarci a trovare una spiegazione per un fenomeno del
tutto particolare, che racchiude in sé una lezione piti ge-
nerale.

Ti & mai capitato di trovarti a Manhattan all’ora di
punta, in una giornata di pioggia o di neve, e di aver bi-
sogno di un taxi? Ti sei mai chiesto perché sia cosi diffi-
cile trovarne uno? La psicoeconomia ha un’elegante ri-
sposta per te.

Alcuni ricercatori hanno recentemente studiato il
comportamento dei tassisti di New York chiedendosi se
le loro decisioni siano di fatto conformi alla teoria eco-
nomica dei manuali. Si & notato che i tassisti stabilisco-
no per ogni giornata un obiettivo di guadagno, raggiun-
to il quale smontano. Pertanto finiscono col lavorare
meno ore proprio nei giorni in cui la richiesta & maggio-
re (per esempio quando piove, e tu, come molti altri, de-
vi arrivare in tempo a un appuntamento). Infatti nei
giorni di maggior richiesta hanno banalmente bisogno
di meno tempo per raggiungere il loro obiettivo di gua-
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dagno quotidiano, dunque ciascuno di loro presta servi-
zio per un numero inferiore di ore.

Dal punto di vista del calcolo economico, tuttavia, i
tassisti dovrebbero calibrare lavoro e tempo libero in
modo tale da lavorare di piti quando il tasso di salario &
alto (cioe quando si guadagna di piti) e consumare pit
tempo libero quando quest’ultimo «casta menoy, cioe
quando il salario cui si rinuncia & basso. *

Al contrario, i risultati osservati sul campo evidenzia-
no una correlazione negativa tra ore lavorative e tasso di
salario giornaliero. Vale a dire che i tassisti lavorano me-
no ore proprio nei giorni in cui guadagnano di pit in
meno tempo.

Come possiamo spiegarlo?

Se ci pensi bene, hai gia la risposta. I tassisti, come
molti di noi — almeno a giudicare dall’esito degli esperi-
menti che abbiamo visto nell’ultimo capitolo —, rivelano
un’asimmetria tra vincite e perdite. Vale a dire che per
la maggior parte di noi la disutilita di una perdita & mag-
giore (pit che doppia) dell’##lita di una vincita delle
stesse dimensioni. Per farsi un’idea, si stima che il di-
spiacere «puro» di perdere, poniamo, 100 euro possa
essere compensato solo dalla soddisfazione «pura» di
guadagnarne almeno circa 225.

Ma questo come ci aiuta a comprendere I'»irraziona-
lita» dei tassisti di New York? Semplice: il fallimento nel
raggiungere I'obiettivo di guadagno della giornata & per-
cepito dal tassista come una perdita, per cui egli & dispo-
sto a lavorare pitl a lungo; mentre il superamento dell’o-
biettivo & percepito come una vincita, ottenuta la quale
il tassista & meno incentivato a continuare a lavorare, gli
fa piti gola una birra. E a noi non resta che continuare la
disperata ricerca di un taxi.
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Vendere i vincenti e tenersi i perdenti

[ tassisti di New York non sono un’eccezione. Perdere &
doloroso per tutti, anche per gli investitori: per esempio
per coloro che vendono le azioni in attivo troppo presto,
e le azioni in passivo troppo tardi.

Forse anche tu sei fra questi. Per scoprirlo affronta il
prossimo test.

Immagina che ti abbiano regalato 1000 euro. Devi sce-
gliere tra due opzioni.
A) Vincere altri 500 euro.
B) Lanciare una moneta. Se esce testa vinci 1000 eu-
ro. Se esce croce non vinci niente.

Adesso immagina che ti siano stati regalati 2000 euro.
Devi scegliere tra due opzioni.
A) Perdere 500 euro.
B) Lanciare una moneta: se esce testa perdi 1000 eu-
ro. Se esce croce non perdi niente.

Se, come la maggior parte delle persone, scegli A nel pri-
mo scenario e B nel secondo significa che preferisci as-
sumerti pit rischi'‘quando devi evitare una perdita, di
quanti tu sia disposto ad accollartene per mettere le ma-
ni su una vincita sicura. Eppure, come puoi facilmente
verificare, le opzioni sono identiche: in entrambi gli sce-
nari l'opzione A lascia con 1500 euro, e 'opzione B con
2000 oppure 1000.

Certo, non capitg spesso che girando per strada qualcu-
no ci regali dei soldi. Finiamola quindi con questi stupi-
di test e parliamo di soldi e investimenti veri.

Da qualche tempo ti sei abbonato a un servizio di tra-
ding on line. Finalmente puoi comperare e vendere le
tue azioni in tempo reale e con un semplice clic. Hai de-
ciso di acquistare una nuova azione, poniamo Enel. Non
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hai soldi liquidi e quindi devi vendere qualche altra
azione del tuo affezionato portafoglio. Poniamo che tu
debba scegliere se vendere Eni o Fiat. Negli ultimi mesi
Eni ha guadagnato il 20 per cento, mentre Fiat ha perso
altrettanto. Quale vendi?

Se, come per i tassisti di New York, il tuo scopo ¢ fare
quanti pit soldi possibile, allora la sola scelta razionale sa-
rebbe ovviamente quella di basarsi esclusivamente sulla
valutazione della performance attesa per il futuro. In que-
sto caso, il prezzo al quale hai acquistato un’azione diven-
ta un punto di riferimento solo in funzione del capital gain
e quindi delle tasse da pagare. E, da questo punto di vista,
banalmente conviene vendere un titolo in perdita perché,
appunto, su questo non si paga il 20 per cento di tasse.

Ma torniamo al nostro problema di scelta. In tutta
sincerita, venderesti Eni o Fiat? Uno studio condotto su
un campione di investitori molto ampio ha mostrato che
nel giro di un anno il numero delle azioni vendute dagli
investitori supera mediamente del 3,4 per cento quelle
tenute in portafoglio. E quali sono le azioni che si ven-
dono troppo presto? Quelle in guadagno naturalmente.
Gli investitori vendono troppo presto i titoli che avreb-
bero dovuto tenere, e tengono troppo alungo i titoli che
avrebbero dovuto vendere. Il meccanismo psicologico &
sempre lo stesso: si, proprio quello che spiega perché
nei giorni di maltempo non si trovano taxi a Manhattan!

Gli investitori confrontano generalmente il prezzo di
“un titolo in portafoglio con il prezzo di acquisto. Que-
st'ultimo diventa il punto di riferimento rispetto al qua-
le calcolare vincite e perdite. Se il prezzo del titolo & su-
periore a quello di acquisto, I'investitore lo codifica co-
me una «vincita sicura». E, come abbiamo visto, di fron-
te a una vincita tendiamo a evitare il rischio: siamo per-
tanto spinti a ver.dere il titolo per realizzare il guadagno.
Ecco che vendiamo troppo presto! .

Se invece il valore del titolo & sceso rispetto al prezzo
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d’acquisto, siamo di fronte a una perdita (sicura, ven-
dendo ora). E nell’ambito delle perdite, come ormai sai,
la nostra attitudine nei confronti del rischio muta: qui
non ci dispiace correre rischi per scongiurare una scon-
fitta certa. Ecco che vendiamo troppo tardi!

Un’altra ragione per cui manteniamo troppo a lungo
le nostre posizioni in perdita & che tentiamo (troppo
spesso in modo vano) di minimizzare il rimpianto. Do-
potutto fino a che non ho incassato la sconfitta non ho
ancora perso: «... chissa che il titolo non possa rimonta-
re...»; «... se solo il titolo tornasse vicino al prezzo al
quale I'ho pagato lo venderei subito...»; «... il prezzo &
caduto cosi tanto che non pud non risalire...»; «... il
prezzo € sceso al punto che non pud scendere di pitl...»
eccetera eccetera.

Quindi vendo Eni, tengo Fiat e continuo a farmi del
male.

Lavversione al rimpianto e la fallacia dell omissione

Supponi che un certo vaccino comporti un rischio di
morte di 10 casi su 10.000. E ragionevole pensare che
nessuno sia disposto a utilizzare tale vaccino se la condi-
zione che con esso si intende prevenire (per esempio, un
certo tipo di influenza) comporta un rischio di morte in-
feriore a 10 su 10.000: i costi potenziali sarebbero infatti
superiori ai benefici attesi.

Ma ora immagina che la situazione sia invertita: una
certa forma influenzale uccide in media 10 persone su
10.000 ed & stato sviluppato un vaccino il cui impiego
comporta esso stesso un rischio di morte, ma di entita
inferiore. Per le stesse ragioni invocate nel caso prece-
dente, in questa situazione il vaccino dovrebbe essere
universalmente considerato vantaggioso. Ovvio, no?

Eppure molte persone trattano i due casi in modo di-
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verso. Si ¢ osservato che la maggior parte degli individui
(circa sei su dieci) non accetterebbe di vaccinare un fi-
glio di un anno contro una forma influenzale che uccide
10 bambini su 10.000, anche se gli effetti collaterali po-
tenzialment fatali del vaccino fossero inferiori a questa
cifra.

Questo risultato illustra un fenomene noto come «fal-
lacia dell’'omissione»: la tendenza a volef evitare i rischi
associati a un intervento attivo, anche se questo compor-
ta I'esposizione a rischi ancora maggiori dovuti all’omis-
sione dell’intervento.

Laltra faccia della fallacia dell’omissione.& I'avversio-
ne al rimpianto che illustreremo subito con un esempio.

Il signor Bianchi possiede delle azioni Eni. Durante 1'ul-
timo anno ha occasionalmente pensato che avrebbe po-
tuto venderle per comperare azioni Enel, ma tale deci-
sione non ’ha mai presa. Ora scopre che se lo avesse fat-
to sarebbe pit ricco di 10.000 euro.

Il signor Rossi deteneva alcune azioni Enel. Durante
I'ultimo anno le ha vendute per comperare azioni Eni.
Ha scoperto che se avesse tenuto le Enel sarebbe pit ric-
co di 10.000 euro.

Secondo te chi si sente peggio?

La maggior parte delle persone & divorata dal rimpianto
quando si trovi nei panni del signor Rossi molto piti che
nel caso in cui indossi le vesti del signor Bianchi.

In linea di principio pero non ha alcun senso. Dopo-
tutto i signori Bianchi e Rossi si trovano esattamente nel-
la stessa situazione: quella di non avere 10.000 euro in
pit.

Ma allora perché la posizione di Rossi ci appare cosi
penosa? Semplicemente perché Rossi rimpiange qualco-
sa che ba fatto, mentre Bianchi qualcosa che non ba fat-
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to (ma che avrebbe potuto fare). E questo evidentemen-
te in termini di rimpianto fa una grande differenza. Co-
me se a parita di risultati un intervento attivo pesasse
molto di pit di un’omissione.

Poiché la maggior parte di noi vuole evitare la sensa-
zione spiacevole che accompagna il rimpianto, le deci-
sioni che cambiano lo.status quo sono piti rare di quelle
conservatrici. E come se le prime fossero accompagnate
da una maggiore responsabilita soggettiva.

La nostra attitudine nei confronti del rimpianto per
un’azione effettivamente intrapresa o che avremmo po-
tuto fare ma non abbiamo fatto, inoltre, muta nel tem-
po. Nel breve periodo (giorni e settimane) ci si ramma-
rica maggiormente delle cose fatte, come una cattiva
scelta. Nel lungo periodo (alcuni anni) di quelle #on fat-
te, per esempio un’opportunita che non abbiamo sapu-
to cogliere. Cosi se chiediamo a qualcuno che cosa rim-
pianga di pit negli ultimi mesi, & probabile che citi epi-
sodi in cui una particolare decisione non ha determinato
una situazione pari alle attese; se alla stessa persona
chiediamo quali rimpianti nutra riguardo alla sua vita, &
probabile che ci parli di qualcosa che non ha fatto ma
che avrebbe voluto fare. Per esempio, considerando un
breve lasso temporale a bruciare di piti sara una storia
d’amore finita; in una prospettiva di piti ampio respiro
una storia d’amore che avremmo potuto vivere.

Ci sono altri modi tanto subdoli quanto insensati (ma
non per questo meno condizionanti) in cui proviamo
rimpianto. Vediamo.

Bianchi e Rossi sono bloccati dal traffico nel centro di
Milano, e devono correre a prendere rispettivamente
I'Eurostar per Venezia e per Roma. Arrivano in stazione
con 20 minuti di ritardo rispetto all’orario di partenza
previsto. Bianchi scopre che il suo treno & partito in ora-
rio, e lo ha perso. Anche Rossi lo ha perso, ma il suo tre-
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no & appena partito perché viaggiava con 18 minuti di
ritardo.

Secondo te chi sta peggio?

Quello che conta & che entrambi hanno perso il treno
perché entrambi erano in ritardo. Ma noi non ci limitia-
mo a considerare gli aspetti oggettivi della situazione.
Cio che ci fa male ¢ il ruminare soggettivo: «se solo il
taxi avesse preso l'altra strada»; «se la riunione fosse fi-
nita due minuti prima»; se... se... se...: nella nostra te-
sta mettiamo in fila tutti gli attimi in cui le cose sarebbe-
ro potute andare diversamente, e ci consumjamo di rab-
bia e frustrazione.

Per la stessa ragione si dichiarano mediamente pit
soddisfatti gli atleti che vincono la medaglia di bronzo
di quelli che vincono quella d’argento. Essere arrivati
terzi ed essere stati medaglisti € ragione sufficiente per
essere molto soddisfatti; essere stati cosi vicini all’oro,
e averlo mancato, invece fa crescere i rimpianti. Ecco
un caso in cui essere secondi & oggettivamente meglio
che essere terzi, ma nel quale soggettivamente potrem-
mo provare minor piacere a essere secondi invece che
terzi. Il secondo non & che il primo degli sconfitti, il
terzo no.

In questi casi, a rafforzare il nostro senso di frustra-
zione ¢ la vicinanza palpabile a un «mondo possibile»,
che avvertiamo essere stato a portata di mano sebbene
non si sia realizzato. Proprio non riusciamo a sottrarci
alla forza di suggestione di questa sorta di miraggio
che si incolla alla realta come un’ombra, alimentando
pensieri vagamente ossessivi e inducendoci a ripercor-
rere mentalmente gli eventi piti e pit volte, cosi da
identificare i momenti salienti che avrebbero potuto
generare un esito diverso. Una condizione ben sinte-
tizzata dalla fortunata espressione «quasi gol» coniata
dal commentatore sportivo Niccold Carosio, che pur
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rappresentando un nonsenso dal punto di vista tecni-
co riassume efficacemente quel misto di realta e di
rimpianto di un’azione calcistica capace di alterare
profondamente il nostro animo di tifosi, ma non il ri-
sultato della partita.

Quanto potente sia questa forza di suggestione lo ve-
rifichiamo non solo quando manchiamo per_un soffio
un guadagno, una vincita, o un risultato positivo, ma

anche ogni volta che un evento infausto ci sfiora, la--

sciandoci indenni: "autobus esploso a Londra mentre
aspettavamo alla fermata successiva, il treno deragliato
sul quale ci saremmo trovati se non fossimo stati tratte-
nuti a casa da una telefonata. Ogni sciagura & accom-
pagnata da una ridda di aneddoti su chi «per miraco-
lox si & salvato e chi invece per caso & morto: che sia un
dettaglio, un evento minuscolo, un frammento di tem-
po o di spazio a sbilanciare il fato verso una medaglia
d’argento piuttosto che d’oro, verso la vita piuttosto
che la morte, ci risulta straordinariamente difficile da
accettare e, a prescindere dalla loro oggettivita, avvi-
luppa gli eventi in un supplementare groviglio di emo-
zioni.

Mettiamo da parte i disastri e torniamo alla quotidia-
nita per vedere un ultimo caso.

Bianchi ¢ in fila alla cassa del supermercato. Quando ar-
riva il suo turno, la cassiera lo informa che é il fortunato
centomillesimo cliente e che come tale vince un buono
da 100 euro.

Anche Rossi € in coda in un altro supermercato. La per-
sona che lo precede ¢ il fortunato milionesimo cliente e
come tale vince un buono da 1000 euro. Rossi, in fila
appena dietro di lui, vince comunque un buono da 150
euro.
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Secondo te chi ¢ piu felice?

Incredibilmente, secondo gli esperimenti condotti da Ri-
chard Thaler, la maggior parte delle persone si calerebbe
piti volentieri nei panni di Bianchi, preferendo 100 euro
a 150. 50 euro corrisponde evidentemente al prezzo che
siamo disposti a pagare per non provare il rimpianto di
non averne vinti 1000 per un pelo. Ya

Questo non deve sorprenderci pitt di tanto. Noi pa-
ghiamo quotidianamente per non provare rimpianto,
per esempio quando mettiamo i soldi sul conto in ban-
ca, invece di investirli; rinviando un acquisto, mentre il
prezzo continua a salire; tenendoci il nostro basso sala-
rio, quando potremmo cercarci un lavoro meglio retri-
buito. In pratica tutte le volte che — nel timore di poter-
cene pentire in seguito — rimandiamo una decisione, ci
lasciamo paralizzare dall’incertezza e manteniamo inal-
terato lo stato delle cose pur potendolo cambiare. Senza
renderci conto che decidere di non decidere & a sua volta
una decisione.
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[Hlusioni monetarie

Preferenze reali ¢ preferenze nominali

Le transazioni economiche, come ben sappiamo, posso-
no essere rappresentate in termini nominali oppure rea-
li. Se il mio salario nominale ¢ di 3000 euro e non ¢’¢ in-
flazione anche il mio salario reale & di 3000 euro. Ma se
Finflazione ¢ al 4 per cento allora il mio salario reale &
uguale al mio salario nominale meno 'inflazione, cio¢
2880. La rappresentazione nominale € pitt semplice e
pit saliente nella vita di i i giorni e sul breve perio-
do, e in assenza di iperinflazione ¢ anche una guida suf-
ficientemente buona per i nostri acquisti pit futili, Ma &
ovvio che sul lungo periodo e riguardo a questioni im-
portanti (salario, acquisto di una casa, mutuo e cosi via)
¢ la rappresentazione in termini reali quella che cattura
il vero valore della rransazione.

A «freddos. in astratto, la maggior parte di noi & del
tutto consapevole della differenza tra valori reali e no-
minali, ma a «caldo» lacilmente ci inganniamo, pen-
sando esclusivamente in termini nominali. Quando cio
accade, siamo vittima di un’illusione: U'illusione mone-
taria.

Immagina i scan

nti due casi (ignorando per un mo-
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mento gli aspetti sociali legati all’ aumento di stipendio,
che come vedremo in seguito pesano non poco).

A) E tempo di contrattazione salariale. L'azienda pro-
pone al signor Fabbri un aumento di stipendio del 2
per cento, a [ronte di un'inflazione al 4 per cento.

B) ID tempo di contrattazione salariale. L'azienda pro-
pone al signor Brambilla una riduzione di stipendio
del 2 per cento in un periodo in cui non ¢’¢ inflazione.

Chi sara pin contento, Fabbri o Brambilla?

Certo, un aumento di stipendio ¢ meglio di niente; e un
aumento senza inflazione sarebbe indubbiamente pit al-
lettante di un aumento rosicchiato dall’inflazione. Ma in
fatto di contrattazione salariale e di inflazione non ci &
permesso rimescolare le carte, restiamo dunque al no-
stro esempio: quale situazione sceglieresti? Quale delle
due ti sembrerebbe meno oltraggiosa?

Anche se a conti [atti il nostro potere d’acquisto & de-
stinato a diminuire in entrambi i casi del 2 per cento, &
molto probabile che di fronte a una simile alternativa si
ragioni in termini nominali, ritenendo preferibile un au-
mento del 2 per cento con inflazione al 4 piuttosto che
una diminuzione di stipendio del 2 per cento con infla-
zione allo zero per cento. Perché percepiamo pit favo-
revolmente una variazione nominale positiva (incorni-
ciata in termini di guadagni) piuttosto che una variazio-
ne reale negativa, seppure dello stesso identico valore
(ma incorniciata in termini di perdite).

Considera anche un aspetto ulteriore: il fenomeno che ci
¢ ormai ben noto dell avversione alla perdita avviene, come
abbiamo visto, relativamente a un punto di riferimento; e il
punto di riferimento piti evidente e universale & spesso no-
minale (in questo caso, il nostro stipendio attuale), contri-
buendo a ralforzare ulteriormente lillusione monetaria.
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Come ¢ noto. Finflazione & la tassa pitt iniqua, _,_n._..nrm_
investe tutti in cauale misura a prescindere dal reddito,
andando quindi a colpire coloro che sono relativamente
pitt poveri. In linca di principio, ¢io che no_:..n_.n_:m_:.._: le
condizioni cconomiche mutano & il potere n__.:ng.n.:m_.:.
Daltra parte, se la valutazione del nostro reddito si basa
non solo sul suo potere d'acquisto reale, ma anche e so-
prattutto sul numero di euro che teniamo in U.n:,._nm. allo-
ra ¢ facile che le nostre scelte possano correlarsi con va-
riazioni nominali anche quando non vi & alcuna varia-

zione reale. . y
Ma come lacciamo a controllare questa ipotesi?
Tversky e Shalir si sono inventati questa coppia di

semplici domande:

Problesia. | mutamenti cconomici hanno SPesso un r_
fetto sulle decisioni finanziarie degli individui, :z,:ﬁ_.:_-
na che gli Stati Uniti abbiano sperimentato ::,_.::m.m:.u”
ne insolitamente clevata la quale abbia contagiato tutti |
settori dell'economia. Imimagina che in un H_,o_.__:;c.p: sei
mesi stipendi ¢ pensioni, come pure i prezzi di tutti i be-
ni ¢ servizi, siano cresei _L_;:.:.f.,f._._:z:E:jo_.gﬂc Lle_ 25
per cento. A questo punto guadagni e spendi il 25 per

cento pin di prima. |

Sei mesi fa, avevi progettato di acquistare una poltro-
na in pelle il cui prezzo durante il semestre in questione
e salito da 400 4 500 enro. Ogai & pitl, meno o ugual-

mente probabile che i decida ad acquistare la poltrona?

hanno risposto cosi: pitr probabile: 7 per cento: uguale:
55 per cento: meno probabile: 38 per cento.

Le 362 persone che hanno partecipato all’esperimento

Problena bis. Sei mesi [a, avevi anche programmato di
vendere uno scrittoio antico che possiedi, il cui prezzo
durante il semestre in questione & salito da 400 a 500 eu-
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ro. Oggi ¢ pitl, meno o ugualmente probabile che 1y
venda lo scrittoio?

Risposte: piti probabile: 43 per cento; uguale: 42 per
cento; meno probabile: 15 per cento.

Posto che sia ovvio che 400 curo pin il 25 per cento &
uguale a 500 euro, sj puo constatare che la maggioranza
delle persone ¢ favorevole a vendere ¢ avversa ad acqui-
stare di fronte a prezzi nominali pitt alti, pur in assenza
di variazioni dei prezzi reali. Ma la cosa piti interessante
¢ che meno della meta ha scelto la risposta «uguales in
entrambi i problemi!

Eeco un altro «esperimento dj mercato» (questa volta
analizzato da Kahneman, Knetsch e Thaler) che affronta
il ruolo dell'illusione monetaria nei giudizi di equita.
Adattandola alla situazione italiana diremo che un’impre-
sa del Mezzogiorno con ricavi modesti sta attraversando
un periodo di recessione con forte disoccupazione.

A meta dei dipendenti viene detto che l'inflazione ¢ as-
sente e che I'impresa ha deciso dj ridurre gli stipendi del
7 per cento. Agli altri si dice che inflazione & al 12 per
cento e che I'impresa ha deciso dj aumentare gli stipen-
di del 5 per cento,

Lavariazione di reddito reale nelle due versioni ¢ la stes-
sa: ma il 62 per cento degli intervistati ha giudicato ’a-
zione dell'azienda scorretta nel caso del taglio nominale,
mentre solo il 22 per cento I’ha considerata tale nel caso
dell’aumento nominale. k

Evidentemente i giudizi di equita, come molti altri, si
basano in larga misura sulle variazioni nominali e non
sulle variazioni reali. ] ragione a questo punto & ovvia:
le variazioni nominali sono immediatamente disponibili

alla nostra mente, pitt facili da misurare. pitt semplici da
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considerare. adatte a maolte circostanze e apparentemen-
te oggettive. Ma se cosi stanno le cose, allora non do-
vremmo sorprenderci di vivere in un mondo di illusioni.

Come ora vedremo, effetti analoghi a quelli che ab-
biamo appena visto, relativi all’interazione tra le rappre-
sentazioni nominali ¢ le rappresentazioni reali, possono
riprodursi in ambiti molto diversi, quali la percezione di
cio che ¢ ginsto o ingiusto, e il confronto del proprio be-
nessere con r::..:: 2_:.:_.

Confrontarsi equaniente

Abbiamo osservato che versioni logicamente equivalenti
di uno stesso problema possono indurre intuizioni di-
verse. Questo vale anche per la percezione di cio che &
Cquo O 1ntguo,

Immagina di viaggiare in auto per lavoro tra ['Ttalia e la
Svizzer:

Hai hisogno di fare henzina. Prima di lasciare I'ltalia
ti fermi dun

1 in un‘area di servizio, dove trovi il se-
guente cartello: «ll costo di un litro di benzina & 1 euro,
ma pagando con la carta di credito viene applicato il 2
per cento addizionale per le spese di transaziones.

Al ritorno dal tuo viaggio di lavoro hai nuovamente
Prima di varcare la frontiera ti
fermi in un'area di servizio svizzera dove leggi il seguen-
te cartello: «la bhenzina costa 1,2 euro al litro, ma appli-
chiamo lo sconto a chi paga in contanti (il prezzo diven-
ta 1 euro solamente)s.

bisogno di carburante,

Quale Pacse ti risultera pit «simpatico», per quanto ri-
guarda la politica dei prezzi della benzina? Probabil-
mente la Svizzera.

Tmmagina ancora che Coca e Pepsi abbiano inventato un
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particolare distributore automatico di lattine. Questo di-
stributore ha un sensore che «legge» la temperatura dell’a-
ria ¢ sa quindi distinguere tra giorni caldi e giorni freddi.
Fvidentemente nei giorni caldi abbiamo piu sete, quindi
sale la domanda di bibite e, conseguentemente, il prezzo.

[l distributore Coca vende le lattine nei giorni caldi a
1.2 euro (sovrattassa da «molta sete») e a 1 euro nei
giorni freddi.

Anche il distributore Pepsi vende le lattine rispettiva-
mente a 1,2 e 1; solo che le vende «scontate» nei giorni
freddi!

A chi va la tua preferenza? Quale comportamento con-
sideri piti equo?

Molti altri casi ed esperimenti simili, i Kahneman e col-
leghi, confermano che la percezione di ¢io che & giusto,
corretto, equo in una transazione economica non dipen-
de solo dalle cifre obiettive, ma & sempre condizionata
da un contesto di rilerimento, fatto di comparaziont,
giustificazioni, motivazioni ¢ modi di presentazione. I}
'importanza della percezione di equita in una transazio-
ne economica ¢ capitale. Come abbiamo appena visto,
tra due clienti che sono partiti da una stessa situazione
monetaria e sono arrivati alla stessa situazione moneta-
ria {inale, uno sara soddisfatto e riterra di essere stato
trattato con equita, mentre I'altro sara insoddisfatto e si
riterra addirittura raggirato.

Queste ultime considerazioni ne suggeriscono un’al-
tra, forse ovvia, ma non per questo meno interessante. E
noto che il grado di soddisfazione'di una persona rispet-
to al suo reddito dipende non solo dal potere d’acquisto
ma anche dal confronto tra il suo stipendio ¢ lo stipen-
dio dei suoi colleghi di lavoro.

A noi non intetessa solo quanto guadagniamo, ma an-
che quanto guadagniamo rispetto a quello che guadagna-
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no gli altri. Salari, bonus, benefit sono calcolati con at-
tenzione dalle aziende in modo da motivare i dipendenti
nel rispetto dei ruoli e cercando di non tradire il senso di
equita. [ economista Robert Frank ha illustrato come a
guidare le decisioni delle persone agisca principalmente
il conlronto sociale, Nel suo Choosing the Right Pond,
letteralmente «Scegliersi lo stagno giustos, spicga come
la vita sociale di ciascuno di noi sia determinata dalla
scelta della posizione relativamente migliore e non dalla
migliore 717 assoluio.

Un fatto del resto noto fin dagli anni Sessanta, ¢ do-
cumentato con dovizia di casi reali dal sociologo e stori-
co del Trinity College di Cambridge Garry Runciman.
Nel suo Refative :._\:3. ation and Social Justice: a Study
of Attitudes to Social Tnequality in Twentieth-Century
Britain. ignorato o vilipeso dagli storici marxisti, mostra-
va che per almeno due secoli il motore principale degli
aumenti salariali cra stata la percezione delle disugua-
glianze relative, ¢ non di quelle assolute. Quando una
categoria i lavoratori (minatori, ferrovieri ecc.) aveva
d'un tratto ottenuto condizioni migliori di altre catego-
rie comparabili (muratori, meccanici ecc.), i secondi
avevano linito per _,.ﬂ.co_.ﬁ., con grande durezza migliora-
menti paragonabili ai primi.

Max Bazerman __? Harvard Business School, stu-
dioso del comportamento organizzativo, ha voluto con-

sl

trollare questa idea con aleuni dei suoi studenti. Questi
dovevano decidere se accettare o meno un’offerta di la-
voro entro un dato termine. Le offerte erano piti 0 meno
queste, presentate separatamente.

[nepiego A 1azienda Pincopallo ti offre 75.000 euro
'anno. I' noto che questa azienda paga tutti i neolaurea-
t1 75.000 (scgue descrizione del tipo di lavoro richiesto).

Lizpiego B. 1 azienda Vattelapesca ti offre 80.000 euro
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I'anno. [ noto che Mazienda paga i neolaureati 85.000
euro 'anno (segue stessa descrizione del tipo di lavoro
richiesto).

Su 32 studenti, 22 accettano il lavoro A e solo 10 I'im-
picgo meglio retribuito B, :

Tu che cosa avresti scelto? E probabile che nella tua
decisione pesino n::mic...mwmc_: come le seguenti: Vatte-
lapesca parrebbe svalutare in partenza la mia professio-
nalita, anche se mi paga pit di Pincopallo, e soprattutto
mi collocherebbe in una posizione inferiore a quella dei
miei colleghi neolaureati: non € un buon inizio. Meglio
guadagnare meno, sentirsi apprezzati di piti e soprattut-
to poter guardare dritto negli occhi i colleghi senza do-
versi sentire inferiori.

[ generale la maggior parte delle persone preferisce
__c_i_::c che da loro Ta posizione relativamente miglio-
re: preferisce cioe essere un pesce grosso, anche se in
una pozzanghera.

Le decisioni dell’ uomo della strada: teoria e pratica

Tutte le anomalie della nostra vita economica quotidia-
na che abbiamo incontrato fin qui (e che incontreremo
nelle prossime pagine) hanno un tratto caratteristico in
comune. Sono il riflesso di alcune peculiarita cognitive
che contraddistinguono le decisioni reali dell’»uomo
della strada», il quale come noi vive in un mondo vario,
caotico e disordinato, in contrasto con le decisioni idea-
li del cosiddetto homo ceconomicus, il quale vive nell’a-
strattezza, nella purezza e nella precisione dei modelli
matematici.

Feco aleuni dei tratti salienti di una teoria deserittiva del-
la decisione umana (per la quale, inutile dirlo, siamo anco-
ra una volta debitori a Daniel Kahneman e Amos Tversky).

[nnanzitutto occorre riconoscere che I'apparato percet-
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tivo dell'iomo della strada ¢ modulato in modo tale da ri-
conoscere i cambiamenti e le differenze piuttosto che per
valutare delle dimensioni assolute. Se immergiamo una
mano nell’acqua, Ta stessa temperatura dell’acqua ci sem-
brera calda se la nostra mano si era adattata a un ambiente
pitt freddo, ¢ fredda in caso contrario. Di fronte a una fon-
te luminosa. 2 un suono o a una temperatura reagiamo in-
fatti sempre prendendo come punto di riferimento una si-
tuazione particolare cui ¢i eravamo precedentemente
adattati. Puoi rendertene conto tu stesso osservando que-
sta ligura. Lo stesso quadratino, all’interno del quadrato
pitt grande, assume una tonalita diversa a seconda del con-
testo in cui ¢ inserito: piu chiaro su sfondo scuro, e pit

scuro su slondo chiaro. Le differenze di luminosita perce-
pite sono dimensioni relative, non assolute.

Fig. 2. Lo stesso quadratine sembra pin ehiaro o pit scuro a seconda

dello storndo

CHECPINOTEH D

Lintuizione di Kahneman e Tversky ¢ che lo stesso prin-
cipio si applica a qualita non-sensoriali come la ricchez-
za. il prestigio e la salite, Anche in questi casi, nel valu-
tare 'esito i una nostra scelta, pit che riferirci a una
scala ideale astratia ¢ assoluta tendiamo ad apprezzare
soprattutto i cambiamenti rispetto a un livello di riferi-
mento che varia nel tempo e che ¢ solitamente rappre-
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sentato dallo status quo. Stringere la mano a un intocca-
bile che viva ai margini della socicta indiana produrra in
quest’ultimo un terremoto di emozioni e un’improvvisa
rivalutazione del suo prestigio personale. Ma quello
stesso gesto, nel momento in cui tale persona venisse ria-
bilitata socialmente, & destinato a spogliarsi di tutto il
suo valore.

Circa vent'anni dopo aver proposto questa teoria (la
cosiddetta Prospect Theory) che gli varra il Premio No-
bel, alla domanda su quale tra i risultati delle sue ricer-
che lo rendesse piti fiero, Kahneman diede la seguente
risposta lapidaria: «Che il valore ¢ dato dalle differenze
tra gli stati economici e non dagli stati stessi».

Le decisioni dell'uomo della strada fortunatamente
non hanno bisogno di complicati modelli matematici,
ma possono essere catturati da una semplice curva come
quella della figura 3.

Valore
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Fig. 3. La Prospect Theory, ovvero la icoria delle decisioni dell’nono
della strada, che é valsa a Kabneman il Preniio Nobel.
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zzontale i sono i cosiddetti stati oggettivi
positivi (a destra) ¢ negativi (a sinistra). Immagina quel-

Sull asse «

lo che ti pare, .r._::._.h_m:_ ¢ perdite monetarie, ma anche

vittorie e sconfitte sul lavoro, sentimentali, della tua
squadra del cuore. Su

asse verticale trovi i cambiamen-
ti soggettivi o psicologici positivi in alto, negativi in bas-
so, cioc il risultato dei tuoi particolari conti mentali o
ﬁ._ﬁ.,.__.b fua nyh,s::_:_: Q_j:—m/

Questa curva ¢ in grado di darti la risposta alla do-
manda su come 1i senti quando vinci o perdi una certa
SCOmmessa, gt ando ti aumentano o diminuiscono lo sti-
pendio di a cifra. quando ti prelevano una tassa
una tantum per un’emergenza o ti danno un bonus di
produttivita: il fatto che si tratti di una strana curva
asimmetrica [convessa-vincite, concava-perdite) e non
a come quella che «massimizza» 'uomo
economico, dipende appunto dalla nostra irrazionalita

tutta conc

sistemati

Osserva con attenzione la curva: la prima cosa da no-
tare ¢ che si appiattisce man mano che ci allontaniamo
dal centro. ovvero dall'intersezione degli assi cartesiani.
Questo signilica che il piacere o utilita soggettiva ;c
per le perdite sia per _ vincite (sia-
mo molto pin sensibili alla differenza tra 5 e 10 piutto-
sto che tra 1000 ¢ 1005,

Altra osservazione: la curva ¢ convessa nel quadrante
in alto a destra (guadagni), ma concava nel quadrante
basso a sinistra (perdite). Cio significa che siamo avversi
al rischio nell’ambito delle vincite, ma propensi al ri-
schio nell’ambito «

cresce al margine s

lle perdite.

[l fatto che nel quadrante in basso a sinistra la curva
sia piu ripida visualizza un concetto che abbiamo pit
volte espresso: perdere [a pit male. Infatti se vincere
200 euro c¢i reca piacere, poniamo, pari a 25 unita, per-
dere 200 ¢i fa male addirittura qualcosa pitr del doppio
come puoi constatare 30 unita e oltre. Questo spiega

a8

aAz10n;
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inoltre perché quasi nessuno accetta di prendere parte a
una scommessa in cui abbia il 50 per cento di probabi-
lita di vincere o perdere 100 euro. E perché non giochi
neppure quando potrebbe vincerne 150 e perderne solo
100. La maggior parte di noi accetta la scommessa solo
quando puo vincerne 225-250 circa e perderne 100. In
breve, perdere una certa somma X procura pit del LO@-
pio del dolore di quanto piacere ci pud suscitare la vin-
cita della stessa somma. Di conseguenza, per compensa-
re il dispiacere inflittoci da una perdita X, dovremmo
vincere pit del doppio di X.

Tra stati oggettivi e realta percepita agisce dunque il
filtro del nostro cervello, e questo codifica ogni azione
in termini di guadagni e perdite, vittorie e sconfitte a
partire da un preciso punto di riferimento: I'intersezio-
ne degli assi. [l cambiamento del punto di riferimento
puo quindi determinare un’azione piuttosto che un’al-
tra. I, come avrai capito, ha quindi un’importanza stra-
tegica nelle trattative (incluse quelle di pace, cessate il
[uoco ecc.): pud variare o essere fatto variare di giorno

S0 per caso, come sanno be-
sione che sfruttano proprio

in giorno o di ora in ors
ne i negoziatori di _:.c_c.ﬁ
questo meccanismo mentale.

Per esempio il nostro comportamento di consumatori
sard probabilmente diverso se in un particolare lasso
temporale un supermercato ¢i offrira uno sconto com-
_.,_nﬁ?c del 10 per cento sui _:.:a_o:m in vendita, o se in-
vece ci proporra uno sconto fedelta del 2 per cento, pit
uno di stagione del 3 per cento, pitt uno di promozione
del 5 per cento e cosi via. La seconda situazione, con
buona probabilita, ci risultera pit allettante. O ancora,
entrando in un negozio fara una certa differenza se al
momento del pagamento ¢i presenteranno I'opzione tra
pagare in contanti con un ¢ash discount (ovvero con uno
sconto: una prospettiva allettante) oppure pagare con la
carta di credito ma con una sovrattassa (credit card sur-
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charge: certamente meno allettante). A conti fatti le due
opzioni possono anche equivalersi (come nell’esempio
dei benzinai italiano e svizzero) ma nondimeno saremo
indotti ad averne una percezione radicalmente diversa.
A mutare ¢ solo il nostro punto di riferimento e quindi
la posizione a partire dalla quale codifichiamo guadagni
e perdite. Ma puoi esserne certo: chi hai di fronte & abi-
lissimo a condizionare la tua prospettiva a proprio van-
taggio.

Lwomao della strada ¢ particolarmente sensibile all’«el-
fetto certezzas: vale a dire che la stessa riduzione della
probabilita di un determinato esito ha maggiore impatto
quando il risultato & certo piuttosto che quando esso &
solo probabile. La maggior parte delle persone sarebbe
posta a pagarce di pin per togliere il solo ¢ unico
proiettile dentro nna pistola da usare per la roulette rus-
sa che per toglierne uno su quattro. In entrambi i casi la
probabilita ¢ ridotta della stessa quantita (1/6) ma psico-
logicamente limpatto da 1/6 a zero pesa molto di piti
della riduzione da 4/6 a 3/6. In accordo con questo prin-
cipio, si ¢ per esempio osservato che per ridurre da 3 a 0
su 10.0001 rischio di inalare una sostanza nociva per la
pelle, le persone sono disposte a pagare una cifra signifi-
cativamente pit alta che per una riduzione del rischio del

ﬁ_:_,_.;:. mea ;: 15 a 9.

i

quisizioni teoriche, ¢ tempo
di tornare a vedere 'nomao della strada in azione.

Sospendiamo per ora le ¢

Seconda parte

Conosci te stesso
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L'emozione del rischio

Fra speranze e paure

[mmagina di dover scegliere tra le seguenti alternative
(una situazione non molto realistica, lo ammetto):

A) Preferiresti ricevere 50 euro o avere 'opportunita
di baciare George Clooney / Angelina Jolie?

B) Preferiresti giocare a una lotteria che ti offre I'l per
cento di probabilita di vincere 50 euro o a una lotteria
che ti offre I'l per cento di probabilita di baciare
m.mcn:.mwﬂ?o:n.,,\_}_Eo::x._o__.m..\

Yuval Rottenstreich e Christopher Hsee del Centro di
ricerca sulle decisioni dell’Universita di Chicago han-
no presentato questi due problemi ad alcuni studenti
universitari (che come ormai ti sara chiaro, sono consi-
derati alla stregua dei topolini da laboratorio). La mag-
gior parte di loro preferisce i soldi nel primo proble-
ma, ma la «lotteria del bacio» nel secondo (per la pre-
cisione, rispettivamente il 70 per cento e il 63).

Si tratta di una lampante violazione dei principi della
teoria della scelta razionale. La quale prevede infatti
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che. se preferiamo x a vy, doveemmo preferire anche I'1
per cento di probabilita di ottenere x all'l per cento di
probabilita di ottenere 1. Ovvio, no? Ma allora, come si
spiegano questi risultati?

Un‘ipotesi ¢ che molti di noi ragionino piti o meno co-
st: non ce la sentiamo di rinunciare a un gruzzoletto si-
curo per soddistare un capricecio, e quindi nel quesito A
scegliamo i soldi. Per contro, una lotteria che offra solo
1 per cento i probabilita di una vineita monetaria non
aattracnte, specie per una cifra tutt’altro
1. Molto probabilmente non se ne rica-
era un hel niente: allora, tanto vale cercare di realizzare
quanto improbabile. Ed ccco che, nel
esito Bsiosceglie la lotteria del bacio per avere qual-

agli amici.

apparce mi
che m__..*_:_‘;.

U2 S0LNO, _

cosa da raccont:

stessa probabilita dell'l per cento, che sembra
maccettabiimente bassa per una vincita monetaria mo-
derata, appare sutficientemente alta per tentare la sorte
quando ¢'¢ di mezzo un personaggio famoso. Siamo nel-

Fambito dei sogni. no?

i con una seconda, meno allet-
tante, coppia di problemi:

Prova ora a cimen

C) Preferiresti pagare 15 euro oppure dover parteci-
pare a un esperimento scientifico durante il quale ri-
una scossa elettrica breve e dolorosa (ma non

)

dannosa per la salure)?

D)1 sti giocare a una lotteria nella quale hai il
99 per cento di probabilita di perdere 15 euro oppure
dover partecipare a un esperimento scientifico duran-
te il quale ¢'¢ il 99 per cento di probabilita che tu rice-
ttrica breve e dolorosa (ma non dan-
nosa per la salute)?

Qui i risultati ¢i dicono che la maggior parte delle per-
sone non esiterebbe a pagare per non incorrere in un’e-

cevel

Va LN SCossa o
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sperienza sgradevole C, ma sceglierebbe di rischiare la
scossa elettrica per non perdere i 15 euro nel problema
D. Come avrai gia intuito, anche questa coppia di scelte
é irrazionale: se preferiamo x a v (una perdita monetaria
di 15 euro alla scossa elettrica), allora dovremmo anche
preferire il 99 per-cento di probabilita che accada x in-
vece che y.

Se anche le tue risposte ai quesiti C e D violano que-
sta regola, probabilmente starai ragionando inconscia-
mente piti o meno cosi: 'idea di ricevere una scossa elet-
trica con certezza, punto e basta, mi spaventa un po’. Se
pagando una cifra modesta posso evitare con certezza di
risparmiarmela, e togliermi del tutto la preoccupazione,
perché non farlo?

Quindi prelerisci pagare 15 euro nel primo caso.

Per contro, riguardo al secondo quesito, ti sembra
sciocco accettare di giocare a una lotteria in cui ¢ molto
probabile perdere 15 euro e, per di piti, non vincere nul-
la. Tanto vale rischiare un’esperienza — la scossa elettrica
— che oltretutto non € neanche sicura. In questo modo,
la stessa probabilita del 99 per cento, che ti sembra trop-
po alta per una perdita monetaria (anche modesta), ti la-
scia pero un margine di speranza sufficiente per accetta-
re il rischio di ricevere una scossa.

Se combiniamo le due coppie di quesiti emerge tutta
la contraddittorieta delle nostre preferenze: nel primo
caso una piccola probabilita (1 per cento) pesa di pit
per un evento che implica un forte impatto emotivo
(I'entusiasmo per il bacio) che per un evento compara-
bilmente meno emozionante (una moderata vincita eco-
nomica). Nel secondo esempio la questione si rovescia,
¢ una grande probabilita (99 per cento) pesa di pin per
un evento poco emozionante (una perdita monetaria
modesta) che per un evento dal forte impatto emotivo
(la paura di una scossa elettrica).

A pensarci bene, ¢ una bella pretesa quella di mettere
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George Clooney. Angelina Jolie e le scosse elettriche sul-
la bilancia della razionalita, sperando di ottenere un ri-
sultato limpidamente coerente. La sfera delle passioni e
quella della razionalita vengono non a caso tradizional-
mente contrapposte: il senso comune le ha considerate
sempre rispondenti a «logiches differenti. 1l guaio ¢ che
tale separazione, nella realti in carne ¢ ossa delle perso-
ne, ¢ molto menao netta di quanto I'economia dei manua-
Ii tenda a credere. Né o disorientare la nostra razionalita

sono solo le passioni. Le interferenze dell’emotivita pos-
cora pin sottili e insidiose. Come mostra il

Prossimo esperimento,

SONO essere

Leuristica dealr alfetti

[ domenica, sei o nna festa campestre e decidi di parte-

cipare a una lotteria, Devi estrarre una pallina da un’ur-

na: se la palling ¢ rossa. vinei 50 euro, altrimenti nulla.
Ma prima di tentare Ta fortuna, ti viene chiesto di sce-

eliere tra due urne.

Lurna A contiene | pallina rossa su 10.
L'urna B contiene 8 palline rosse su 100,

C_:Ln. .f.h.c.r_:.\.

In base a un calcolo veramente elementare, le probabi-
lita di vincita sono maggiori scegliendo I'urna A piut-
tosto che T'urna B (10 per cento contro 8 per cento).
Non poche persone, tuttavia, cedono alla tentazione di
sceglicre Purna Boalla laccia del calcolo delle probabi-
lita. % possibile che coloro che scelgono 'urna B (tu
quale hai scelto?) si costruiscano una immagine menta-
le delle palline vincenti che li spinge a preferire le 8
palline vincenti dell'uima B all’unica presente nell’'urna
A. Dopotutto nell'urna A ¢'¢ una sola pallina rossa. ..
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Perché mai dovrei aspettarmi di pescare proprio quel-
la? La forza di questa rappresentazione — che sembra
trasformare le palline bianche in uno sfondo neutro sul
quale risaltano quelle rosse — potrebbe mettere in se-
condo piano il numero relativo delle palline nelle due
urne, ¢ prevalere quindi su una valutazione razionale
del rischio.

Paul Slovic, insieme ad alcuni collaboratori, ha di-
scusso questo e numerosi altri casi riconducendoli agli
efletti di una reazione emotiva di fronte a un problema.
Ricorrere a un’impressione emotiva generale e immedia-
tamente disponibile (in questo caso la visualizzazione
mentale delle palline) ¢ un processo cognitivo piti rapi-
do della considerazione analitica dei singoli aspetti. Slo-
vic ha osservato come le emozioni si inneschino in mo-

do sistematico costituendo una potente guida al giudi-
zio e alla decisione, Per questo ha coniato allo scopo il
termine di euristica degli alfetti.

[n molti casi le nostre reazioni emotive concentrano
velocemente diversi dati rilevanti e ¢i permettono di giu-
dicare ¢ decidere efficacemente, aggirando lo svolgi-
mento di calcoli complessi o addirittura impossibili per
le nostre limitate capacita. Ma ['euristica degli affetti,
come tutte le euristiche fin qui individuate, puo talvolta
portarci fuori strada — proprio come nel caso delle urne
AceB.

[ risultati dell’esperimento delle due urne possono
sembrare a prima vista una pura curiosita, ma non lo so-
no. Per rendertene conto considera le due stime seguen-
ti, significativamente diverse fra di loro.

A) il cancro causa ogni anno in media 24,15 morti su
100.

B) il cancro causa ogni anno in media 1285 morti su
10.000.
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In quali dei due scenari A e B il cancro rappresenta
un rischio maggiore?

E facile rendersi conto che nello scenario A il livello di
rischio di morte per cancro @ circa il doppio che nello
scenario B. Precisamente 24,15 per cento contro 12,85
per cento. Fppure uno studio ha permesso di osservare
che il 75 per cento delle persone considera il cancro pii
rischioso nel caso B pinttosto che in A. Lo studio ¢ stato
replicato in altri contesti, dando esiti analoghi in riferi-
mento a molte altre malattie, tra cui patologie di tipo
cardiaco e Aids

Evidentemente 1283 (casi di cancro) fa pit colpo di
24,15 (incidenza percentuale), e il diverso ordine di
grandezza cui le due cifre si riferiscono scivola in secon-
do piano, non esercitando il peso che dovrebbe.

Nelle nostre valutazioni abbiamo la propensione a ta-
gliar corto quanto possibile, talvolta troppo. Siamo abi-
lissimi nel sintetizzare ¢ nel semplificare, come se vives-
simo ancora nella giungla e la nostra velocita di reazione
fosse indispensabile strumento di sopravvivenza. I se il
nostro occhio ¢ csercitato a privilegiare selettivamente
gli elementi in movimento rispetto a un ambiente vis
mente stabile (potrebbe trattarsi di un predatore), la no-

stra attenzione si appunta sulle due cifre 1285 e 24,15

perché le riconosce come «calde» su uno sfondo freddo
(che tendiamo a ignorare) di 100 e 10.000. E in quelle
due cifre che identifichiamo intuitivamente il dato sa-
liente, proprio come nel caso delle palline rosse. Il resto
sluma, quasi fosse informazione di contorno priva di im-
portanza. Per cambiare euristica e compiere una scelta
razionale dovremmo insomma fare uno sforzo supple-
mentare cosi da neutralizzare la suggestione dell’ imma-
gine mentale. Ma quante volte accade che a tale sforzo
invece ¢i sottraiamo?
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Rappresentarsi il rischio: quando 'l per cento non é
«ih cdso si centos

Ecco un altro esempio di euristica degli affetti — anche
in questo caso non proprio edificante, mi spiace.

Sei affetto da una grave malattia che in assenza di cure ¢
mortale. I trattamento che hai seguito finora riduce il
tuo rischio di morte allo 0,0006 per cento e costa 185
euro. Lazienda produttrice sta per metterne sul mercato
uno piti efficace che abbassera il rischio allo 0,0003 per
cento.

Quanto saresti disposto a pagare per queste nuova ver-
sione del farmaco?

Ora considera la formulazione seguente: la nuova medi-
cina [a scendere il rischio da 600 a 300 morti su un mi-
lione.

Quanto saresti disposto a pagare per la nuova versione
del farmaco?

Le due domande sono formalmente identiche: 600 su un
milione equivale allo 0,0006 per cento e 300 su un milio-
ne equivale allo 0,0003 per cento. In entrambi i casi il ri-
schio si dimezza, dovremmo dunque essere disposti a
pagare la stessa cifra. Dovremmo... Eppure siamo gene-
ralmente disposti a pagare 213 curo in media nel primo
caso ¢ ben 362 euro nel secondo. Che i si creda o no,
questo ¢ quello che mostra I'evidenza sperimentale.

| partecipanti all’esperimento appena descritto erano
studenti universitari, ma si ¢ visto che anche persone
ben piil esperte possono essere lacilmente vittima di di-
storsioni emotive dello stesso tipo. Ecco per esempio co-
me se la cavano gli psicologi e r__ ssichiatri in uno stu-
dio sul campo particolarmente significativo.
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[n questo caso Slovie e collaboratori chiedevano a due
aruppi di psicoloai ¢ psichiatri forensi un parere sul
congedo ospedaliero di un certo paziente con turbe
mentali: il sienor Verdi. Non si tratta di persone inven-
tate. ma di ben 479 prolessionisti in carne e ossa con di-
versi anni di esperienza alle s sp: alle, autorevoli membri di
prestigiose associazioni americane, fra cui la American
Psych :_:.; [Law Societv, La maggior parte di loro torni-
sce periodicamente o occasionalmente consulenze nei
tribunali.

L'esperimento funzionava pitt o meno cosi. Il primo
gruppo veniva posto di fronte alla seguente informa-
zione: «Si stima che pazienti simili al signor Verdi ab-
biano il 20 per cento di probabilita di commettere un

atto di violenza nei sei mesi successivi al congedo ospe-
dalieros.

I secondo ppo doveva prendere la propria deci-
sione in hase alla stessa ::.2.5.;&.0:? ma proposta in
questa forma: «Si stima che, fra i pazienti simili al signor
Verdi, 20 sn 100 commettono un atto di violenza nei sei
mesi suceessivi al congedo ospedalieros.

Diflicile crederci: nel primo gruppo il 21 per cento
degli esperti si dichiarava :..::._..&._.c al congedo; nel se-

condo r_:_ si il doppio, il 41 per cento.
o no. le emozioni giocano brutti scherzi. Ma

_\f_i

come ;_:2_. ¢ una distorsione cosi marcata?

LLa spiegazione pin plausibile ¢ che la formulazione
mu_.:_i_:__.r.:ﬁ..n_ in termini di nude e asettiche percentua-
li (il 20 per cento) non veicola emozioni particolari, in-
ducendo una rappresentazione del rischio associato al
siagnor Verdi, per cosi dire, neutra. Al contrario, la pre-
sentazione in termini di frequenza (20 su 100) richia-

scenari ::._:_9,_:: di
un individuo che agisce violentemente in situazioni
reali, e questa rappresentazione porta con sé le emo-
zioni associate allo scenario. Come se, quando ci dices-

ma :.:SZ.A_.:_.L_:C:_r. ::: mente

1o
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sero «20 su 100» 0 «2 su 10» noi ci _._.E:.nma_jo proprio
quelle persone violente in carne e ossa. Le due identi-
che descrizioni del rischio relative alla possibilita di
congedare dall’ospedale un ipotetico signor Verdi in-
nescano dunque emozioni profondamente diverse, e
queste a loro volta possono influenzare la decisione in
modo significativo.

Simili errori non vengono compiuti solo da esperti
L:,::n:_._ prendere decisioni responsabili sugli altri. Ma
anche e soprattutto da tutti noi quando dobbiamo sce-
gliere per noi stessi. Una diversa presentazione degli
stessi rischi puo generare una risposta emotiva pitt o me-
no forte, che a sua volta indirizzera le nostre scelte. La
presentazione risultera tanto pit efficace quanto pin
stretto sara il legame con la realta che sapra evocare e
quanto maggiore sara il grado di m_j_jﬁ_m,f.m:._.,_io_d_m che
sapra indurre. _..:#.rm si ragiona in astratto siamo gli es-
seri piu razionali del mondo, ma quando percepiamo
che ne va della nostra pellaccia, nella nostra testa suona
una campanella di allarme, e anche I'esiguo margine di
una probabilita su cento ci inquieta.

Lo stesso meccanismo entra in gioco quando invece
di rischi si tratti di opportunita: immagina di essere al
supermercato ¢ prova a soppesare le tue reazioni di
[ronte alla stessa offerta di tonno in scatola espressa da
una parte con la formula del «tre per due», dall’altra in
termini equivalenti di sconto percentuale. In quest’ulti-
mo caso, per quanto evidente, il guadagno risulta emoti-
vamente meno pregnante rispetto al primo, che ci fa

sentire gia in tasca tutto il peso della scatoletta conqui-
stata «gratuitamentes.,

[nfine pensa :__c commissioni che dobbiamo pagare per
determinati servizi di intermediazione. Limporto dovuto
all'agente ¢ spesso stabilito in termini percentuali rispetto
all'investimento complessivo. Cosi, in astratto, ci sembra
ragionevole: ben altra cosa ¢ ;:::Lo la percentuale viene
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tradotta in nna cifra reale, negli euro che dovremo effetti-
vamente spendere in intermediazione, un gruzzoletto che
vedremo mentalimente sciogliersi come neve al sole.

Se a vigannare sono le proporzioni

[T prossimo csempio ¢i introdurra a una nuova classe di
trabocchetti dell’emotivita.

Immagina di dover scegliere fra due coppe di gelato co-

me ¢t 1C50C:
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Se sei polosa di gelato (e non sei a dieta), non dovresti
avere dubbi — Ta coppa di destra ne contiene di piu! E
coloro che si trovano contemporaneamente di fronte a
entrambe le coppe non esitano solitamente a dichiararsi
disposti a pagare di pin per la coppa di destra piuttosto
che per quella di sinistra (perlomeno questo ¢ quanto ci
dice uno degli innumerevoli esperimenti sulla nostra
percezione delle proporzioni). Tuttavia, e qui arriva il
bello, quando le diie coppe vengono mostrate separata-
mente, ¢ la coppa di sinistra, piccola e traboccante di ge-

Fig. 4
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lato, a ricevere una valutazione monetaria superiore al-
Faltra, pit grande, con piit gelato, ma mezza vuota.

Come ¢ possibile che mentre prima di piti & meslio do-
8
po, nella valutazione separata, di meno & meglio? La

spiegazione emotiva suggerisce che nella valutazione se-
parata tendiamo a mettere in relazione la quantita di ge-
lato con la capienza del contenitore. Comperare una
coppa di gelato traboccante ¢i piace, suscita un’emozio-
ne positiva; comprarne una mezza vuota no. Nella valu-
tazione congiunta, al contrario, ¢ possibile confrontare
fra di loro le quantita che le due coppe contengono. Ci
focalizziamo cosi sul fatto che, semplicemente, preferi-
remmo mangiare pit gelato, e apprezziamo maggior-
mente la coppa di destra che ne contiene di pit.

Un certo attributo tende ad avere un impatto emotivo
pitt forte quando & considerato in relazione a un’altr:
grandezza. Questo confronto fornisce dei punti di riferi-
mento rispetto ai quali I'attributo in questione sara im-
mediatamente percepito come «buono» o «cattivos. F
come sappiamo il punto di riferimento ¢ cruciale, per-
ché ¢ a partire da li, e non tramite cambiamenti di ric-
chezza assoluti (come vuole 'economia dei manuali) che
noi calcoliamo guadagni e perdite.

Esprimere una certa quantita in termini proporziona-
li pud renderla molto suggestiva: cosi funzionano i sal-
di: quando per esempio entriamo in un negozio e leg-
giamo «tutto al 30 per cento di scontos ¢i & immediata-
mente chiaro quale sia il prezzo di riferimento e quale il
«risparmio». Per contro, la valutazione di un dato nu-
merico isolato, senza un punto di riferimento, senza un
confronto immediatamente disponibile (per esempio
«750 casi di morti sulle autostrade») puo facilmente
spiazzarci.

Nelle vesti di consumatori, ci facciamo facilmente
guidare dal potere delle proporzioni. E i risultati pos-
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sono essere paradossali, come ¢i hanno mostrato alcu-
ni casi che abbiamo gia incontrato riguardo al diverso
valore che attribuiamo a una stessa somma di denaro
(per esempio gquando. come ti ricorderai, ¢ risultato
che siamo disposti a fare dieci minuti di strada per ri-
sparmiare 10 curo sull’acquisto di un telefonino, ma
non per risparmiarne altrettanti sull’acquisto di un te-
levisore).

Ma guesto esempio risultera futile se confrontato con
i problemi che rio

uardano la sicurezza delle persone.
a la scauenie questione relativa alla sicurezza
:c_.:_:;.:_.,__r..

Conside

[mmagina di lar parte del consiglio di amministrazio-
ne della socicta che pestisce 'aeroporto; le attuali strut-
ture mettano a rischio 150 vite, occorre pertanto delibe-
are suun proveedimento che promette di salvarne il 9¢

per cento,

Ora immagina la stessa situazione, solo che questa
volta ti viene semplicemente comunicato che le vite che
il provvedimento promette di salvare sono 150,

Di fronte a un problema analogo, in un esperimento
condotto realmente. coloro ai quali si diceva che il prov-
vedimento in questione prometteva di salvare il 98 per
cento di 150 vite a rischio (si noti che cio significa 147
vite) si rivelavano sistematicamente pitn inclini a soste-
nerlo di colora ai quali si diceva semplicemente che le
vite salvate sarchhero state 150, In questo modo il con-
siglio di amministrazione linirebbe per sostenere un'ini-
ziativa che in rermini assoluti permette di salvare tre vite
umane in meno. comportandosi come se 147 vite vales-
sero pitr di 130,

'a® attenzione a quest’aliro esperimento, in cui sei
chiamato a vestire i panni di responsabile della fonda-
zione non-prolit Sezenrce for Life, che deve decidere di
sovvenzionare alcune istituzioni impegnate nella lotta a
malattie gravi. L'esperimento [unziona cosi.

I
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[n un primo caso ti viene presentata la richiesta di finan-
ziamento di un’istituzione X che si occupa di una malat-
tia A per la quale nell'ultimo anno sono morte 15.000
persone. Il programma di intervento sanitario di X pro-
mette di ridurre la mortalita di 2/3.

In un secondo caso, ti viene presentata la richiesta di fi-
nanziamento di un'istituzione Y che si occupa di una
malattia B per la quale nell'ultimo anno sono morte
160.000 persone. Il programma di intervento sanitario
di Y promette di ridurre la mortalita di 1/8.

Quale programma finanzi?

Se sei come la maggior parte delle persone finanzierai
'iniziativa dell'istituzione X che promette di salvare
10.000 vite su 15.000 a rischio e #on I'iniziativa di un’i-
stituzione Y che promette di salvarne 20.000 su 160.000
a rischio: come se 10.000 vite salvate in piti non avessero
ralore!

Anche in questo caso, I'impatto emotivo delle propor-
zioni contribuisce a oscurare la rilevanza dei valori nu-
merici assoluti. Solo una valutazione congiunta permet-
te a questo aspetto di emergere in tutta la sua rilevanza.
E infatti, quando in una seconda fase dell'esperimento i
partecipanti erano chiamati a scegliere quale fra diversi
programmi presentati insieme meritasse la priorita, le
loro preferenze si concentravano correttamente su quel-
lo che prometteva di salvare pit persone.

[n [talia la pubblicita comparativa non & ammessa, ed
¢ un peccato. Perché in questo modo il messaggio di
molti spot galleggia in una totale autarchia, privandoci
di punti di riferimento che potrebbero esserci molto uti-
li. Nel nostro Paese un’acqua minerale ha per esempio
fatto la propria fortuna basandosi su uno slogan che
analizzato con sguardo distaccato potrebbe sembrarci
del tutto surreale: «ricca di piacere, povera di sodio».
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» ‘

Laricchezza del piacere ¢ di per sé una misura alquanto
arbitraria, come ormai sappiamo. Quanto alle molecole
di sodio: chi sa dire che importanza abbia la concentra-
zione di sodio nell'acqua potabile? E quali altre sostan-
ze inerti presenti in quella stessa acqua vengono ignora-
te dalla pubblicita tma certo non dal nostro organismo,
quando dovra smaltirle)? Riuscire a spogliare i messaggi
pubblicitari. le promozioni, i dati in generale della loro
veste emotiva, riuscire a ricondurre quelle stesse infor-
mazioni in tna cornice quanto possibile neutra ¢ davve-
ro un‘impresa. Non sempre vale la pena di rompersi il
capo per compierla; ma prima di acquistare un’acqua
mincrale —a meno che tunon abbia davvero qualche se-
rio problema di salute — prova a lasciar libero corso al-
['immaginazione ¢ osserva gli slogan che la tua testa met-
te in lila orientando i tuoi comportamenti: magari com-
prerai un‘acqua dalle proprieta non proprio impeccabi-
i, ma alimeno lo farai sapendo che stai concedendo qual-
1 peculiare economia emotiva. La neutra ra-
zionalita puoi sempre riservartela per occasioni di mag-

cosa alla 1

gior rilicvo. Ne saral capace?

)

Trafticare con il rischio

Assolutamente relativo

Ogni fedele spettatore di «Porta a Porta» si sara reso
conto che le statistiche nascondono diverse verita, a se-
conda di come le si guarda. Ma Vespa e soci non sono
certamente gli unici giornalisti a dare i numeri.

La pagina dedicata agli «approfondimenti» scientifici
del nostro quotidiano preferito, infatti, potrebbe ripor-
tare, poniamo, la notizia della pubblicazione di un re-
cente studio su un’autorevole rivista internazionale. Lo
studio «dimostra» che gli uomini con il colesterolo alto
rischiano il 50 per cento in pitt degli altri un attacco car-
diaco. Se hai il colesterolo alto & probabile che articolo
in questione ti metta in un comprensibile stato di ansia e
preoccupazione (magari contribuendo a farti consuma-
re ancora pill farmaci, 0 a peggiorare il tuo livello di co-
lesterolo, sfogando per esempio la tua maggiore ansia
sui tuoi formaggi preferiti). Per questo & opportuno
chiedersi: che cosa ci dicono veramente questi numeris

Per cominciare, proviamo a presentare gli stessi dati
in maniera differente: su 100 uomini di cinquant’anni
con livelli normali di colesterolo si prevede che 4 avran-
no un infarto nei prossimi dieci anni; mentre su 100 uo-
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mini della stessa eta con livelli alti di colesterolo il nu-
mero sale a 6.

La cilra del 50 per cento, riportata sul nostro quoti-
diano, allora non ¢ altro che un modo di esprimere il fat-
to che il colesterolo alto produce un aumento da 4 a 6
casi su 100 nei prossimi dieci anni.

[n semplici termini matematici: il colesterolo alto cau-
sa 2 casi di mlarto 72 przr di quelli alerimenti previsti (4)
st un campione di cento persone —e 2 & appunto la meta
di 4 quindi il 50 per cento. Semplice no?

A complicare un po’ le cose intervengono alcuni tec-
nicismi, di cui non sempre i divulgatori scientifici consa-
pevolmente o inconsapevolmente tengono conto: 2 casi
di infarto su 4 (cioe il 50 per cento) rappresenta I'au-
mento del rischio relativo. Ma un altro modo di espri-
mere gl stessi dati (che il nostro giornalista ha scelto di
non utilizzare) ¢ il cosiddetto aumento del rischio asso-
luto. In questo caso, Maumento del rischio assoluto & del
2 per cento, cioe la pura e semplice differenza algebrica
_._.;:clf..;af.:_::.ﬂ‘..h_._:_:omm:mcmm_:E:.?..Em..:.orrn.

MENO SCNsAzio

e,

Adesso hai imparato la lezione, e prima di farti pren-
dere dallansia ti riprometti di fare maggiore attenzione
a quello che veramente dicono 1 numeri,

Eccoti subiro servito. Titalo del solito quotidiano: «I
dimostrato: I'uso costante delle cinture di sicurezza ri-
duce il rischio del 15 per centos.

Bene, penserai, io le cinture le uso sempre, ma posso
effettivamente concludere qualcosa riguardo al rischio
che corro di subire un danno fisico permanente viag-
giando in auto per settant’anni? La risposta ¢ 7o, Ed ¢
«no» perche non viene specificato se si tratta di una di-
minuzione del rischio assoluto o del rischio relativo.

Immaginiamo intatti di sapere che, in una vita (set-
tant anni) di viaggi in auto senza cinture di sicurezza, la
probabilita di riportare un danno fisico permanente a

Conos
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causa di un incidente sia del 20 per cento. Ora: se il da-
to riportato dall’articolo si riferisce al rischio assoluto,
dobbiamo semplicemente sottrarre 15 a 20. Il risultato ¢
che le cinture riducono drasticamente il rischio, abbas-
sandolo al 5 per cento. Ma se il dato riportato rappre-
senta la riduzione del rischio relativo, la faccenda € ben
diversa. Stavolta dobbiamo sottrarre a 20 il 15 per cento
di 20, cioé 3. In questo caso l'effetto delle cinture di si-
curezza € si significativo, ma moderato: complessiva-
mente, il rischio scende al 17 per cento (20 meno 3).
Puod sembrare un dettaglio teenico per specialisti, ma
¢ vero il contrario: la differenza tra rischio relativo e ri-
schio assoluto ha una conseguenza della massima impor-
tanza. Un fattore che incide in modo rilevante su una
condizione rara influira molto sul rischio relativo, ma
schio assoluto. In un caso di

modifichera di poco il
questo tipo, la presentazione in termini di rischio relati-
vo suscitera 'impressione immediata di un effetto note-
vole. sebbene in termini assoluti sia modesto. In altre
parole, in questa situazione la considerazione dei rischi
relativi puo facilmente indurci a sopravvalutare le con-
seguenze di una data scelta. Si tratta di un pericolo rea-
le, spesso sfruttato dalle societa farmaceutiche.
[Jimpiego sensazionalistico o per fini opportunistici
dell’informazione sui rischi per la salute, la sicurezza, la
nostra economia familiare e cosi via puo lacilmente spe-
culare sulla tendenza delle nostre reazioni emotive a
prevalere su analisi piti ragionate. E quale fra le nostre
emozioni associate al rischio ha un potere quasi incon-
trastabile? La paura. La mucca pazza, I'influenza avia-
ria, I'energia nucleare, le armi di distruzione di massa, il
colesterolo... Appellarsi a tali minacce puo essere una
vera e propria strategia di persuasione, che puo occasio-
nalmente essere adottata anche per legittimare scelte
pubbliche controverse, che vadano per esempio a com-
primere le liberta individuali in nome di una maggiore

119




Feentamita emotiteg

sicurezza. [na proposta di legge che introduca sulla car-
ta d'identita la registrazione di dati biometrici (come
impronta delle dita o l'iride) o che autorizzi le intercet-
tazioni teleloniche di comuni cittadini semplicemente
sospetti, avra cosi maggiori probabilita di raccogliere
consenso se prima si sara provveduto ad alimentare la
paura di attacchi terroristici. Una strategia che risultera
tanto pit cfficace se avremo a disposizione nella nostrs
testa immagini riconducibili alle catastrofi che si intende
prevenire. A prescindere dal grado di allarme, misure si-
mili non possona che avere un maggiore consenso dopo
['11 settembre piuttosto che prima.

Ma attenzione, perché questa strategia funziona mol-
to bene anche guando in gioco non ¢i siano governi, leg-
oi e terroristi. Puo essere adottata anche a banali fini
i, per promuovere la vendita di un prodotto
(sara poi cost dannoso il sodio, cavallo di battaglia di

comimer

quell’acqua minerale che ne & povera?) o di costosi di-
spositivi: siamo sicuri che i fileri per 'acqua potabile di
casa o oli airhag supplementari siano cosi utili?

Gli esperti di comunicazione del rischio sanno bene
che i rischi che ¢i terrorizzano e quelli che sono vera-
mente cansa di morte sono due cose spesso ben distinte.
[nolere i rischi che si ritiene di poter controllare fanno
molto meno paura di quelli che dipendono da fattori
(uori dal nostro controllo. Morire di mucca pazza o di
influenza aviaria ¢ un evento estremamente raro, ma se
1 [iorenting, o un pollo, non posso sapere se
la carne ¢ infetta; mentre se viaggio sulla Milano-Vene-
zia sono io al controllo del volante della mia macchina.
I cosi tendiamo a rinunciare alla bistecca e a guidare in
maniera spericolata sull autostrada, mettendo a repenta-
alio la nostra sicurezza.

Secondo voi — chiede provocatoriamente |'economi-
sta di Chicago Steven Levitt, in Freakonomics. 1l calcolo
detl'incalcolabile — un funzionario della pubblica ammi-

mangio 1
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nistrazione avra pit successo nel reperire fondi contro
la minaccia per la popolazione portata dal terrorismo o
dalle malattic cardiovascolari? La probabilita di perde-
re la vita a causa della prima & risibile rispetto alla pos-
sibilita di avere un infarto dovuto alle arterie intasate
dal colesterolo. Ma «i terroristi agiscono al di fuori del
nostro controllo; le patatine fritte no».

Analfabetisino statistico

Negli Stati Uniti ogni anno muoiono circa 70.000 perso-
ne a causa di errori medici evitabili. In Germania ogni
anno migliaia di donne subiscono una mastectomia do-
po essere risultate positive alla mammografia pur non
avendo il cancro. Ogni anno migliaia di uomini si fanno
controllare la prostata senza che vi sia evidenza che una
precoce diagnosi di questo tipo di cancro riduca il tasso
di mortalita. Come & possibile che ¢id accada, senza ap-
parente differenza tra esperti ¢ profani? La risposta si
chiama analfabetismo statistico. Il il prossimo esperi-
mento mentale ti dira se ne soffri anche tu.

Immaginati nel traffico alla guida della tua auto in di-
rezione dell'ambulatorio dove ti sottoporrai al test del-
I'Hiv. Nei giorni precedenti ti sei rapidamente docu-
mentato e puoi richiamare alla mente le seguenti infor-
mazioni. In [talia circa lo 0,01 per cento delle persone
non tossicodipendenti che non hanno comportamenti
sessuali a rischio sono infettate dal virus. Se una persona
ha contratto 'infezione, ¢’ una probabilita del 99,9 per
cento circa che il test risulti positivo. Se una persona
non ha contratto I'infezione, ¢’¢ il 99,99 per cento circa
di probabilita che il test risulti negativo. Quest’ultimo
dato implica che ¢’e lo 0,01 per cento (100 meno 99,99)
circa di probabilita che il test risulti (falsamente) positi-
po in un soggetto che in realta #on ¢ infetto. Ebbene:
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quante sono le probabilita che tu abbia contratto il virus
se risultassi positivo al test?

La maggior parte delle persone risponderebbe che le
probabilita sono superiori al 99 per cento. Ma tu sai che
problemi come questo spesso confondono la mente
csai anche che il caleolo delle probabilita (per
esattezza il tearema di Bayes) permette di ottenere la so-
luzione corretta in modo rigoroso. Purtroppo, come di-
cevamo, stai gnidando in mezzo al traffico, non hai carta
¢ penna e nemmeno una caleolatrice. Che fare

Per rendere pin agevole la soluzione del problema si
puo provare a rappresentarselo in modo da renderne
trasparente la soluzione. Per esempio cosi. Prendiamo
L0.000 persone non tossicodipendenti senza compor-
tamenti sessualia rischio. Uno di loro (Io 0,01 per cen-
to) ha I'lHiv e risultera positivo al test praticamene con
certezza (999 per cento). Restano 9999 uwomini che
non hanno contratto l'infezione. Su un numero cosi
grande di persone non infette, ¢ praticamente certo che
una risultera comunque (falsamente) positiva al test
(sappiamo inlatti che i falsi positivi sono lo 0,01 per
cento. cioc I su 10.000). Ci aspettiamo quindi che in
tutto dwe nomini risulteranno positivi al test. La do-
manda ¢: quanti di questi due uomini hanno effettiva-
mente il virus? Ora la nebbia che offuscava il tuo pro-

umana, I

cesso mentale si dirada, e puoi vedere la soluzione: ws
uomier i die. Ouindi la probabilita che tu abbia il virus
qualora dovessi visultare positivo al test non ¢ alfatto il
99 per cento. ma (approssimativamente) del 50 per
cento. Non ¢ una bella notizia, ma prima di contem-
plare il suicidio hai almeno il 50 per cento di buone ra-
gioni per ritare il test.

Consideriamo un secondo (pit lieto) scenario. Due
amiche, Anna e Barbara, entrambe incinte da poco, si
sottopongono a un esame che permette di determinare
molto precocemente il sesso dei nascituri. Se si tratta
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di un maschio, il test da esito «M» con un grado di af-
fidabilita del 90 per cento; se si tratta di una femmina,
il test da esito «I» con un grado di allidabilita del 70
per cento. Il test di Anna da esito M; quello di Barbara
da esito I Possiamo concludere che Anna possa consi-
derarsi piu sicura del sesso del suo futuro bambino di
quanto lo sia Barbara?

Alfrontando il problema con mezzi cognitivi appro-
priati si capisce [acilmente che & vero il contrario.

Prendiamo 200 donne come Anna e Barbara che si
sottopongono al test. 100 di loro hanno concepito un
maschio, 100 una femmina (con questo stiamo assu-
mendo che la probabilita dei due sessi sia approssimati-
vamente la stessa). Quante in tutto fra queste 200 don-
ne avranno esito M? Come sappiamo, ci saranno 90 ri-
sultati M (corretti) fra i 100 maschi; ma anche 30 risul-
tati M (falsi) fra le 100 femmine (ricorda che il test indi-
vidua correttamente una femmina nel 70 per cento dei
casi, mentre in quelli restanti sbaglia, dando esito op-
posto). Dunque la probabilita che una donna dia effet-
tivamente alla luce un maschio avendo avuto un risulta-
to M ¢ di 90 su 120 (90+30), cioé del 75 per cento. Que-
sta € la probabilita che Anna dia alla luce un bambino
maschio. D’altra parte: quante in tutto fra le nostre 200
donne avranno I'esito I? In questo caso, abbiamo 70 ri-
sultati I' (corretti) [ra le 100 femmine e solo 10 risultati
I (falsi) fra i 100 maschi. Dunque la probabilita che una
donna dia alla luce una femmina avendo avuto un risul-
tato I & di 70 su 80 (70+10), cioe dell’87,5 per cento.
Questa ¢ la probabilita che Barbara sia incinta di una
femmina. Dunque Barbara dovrebbe essere pit sicura
di Anna del sesso del suo bambino, e non viceversa!

Il test dell’Aids e il caso di Barbara e Anna ci mostra-
no quanto insidiosa possa essere la nostra scarsa familia-
rita con la statistica, e quanto fuorviante I'Z/lusione di
certezza che ne puo derivare: la quale — ¢ il caso di ricor-
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datlo ancora una volta — pud essere creata ad arte e
sfruttata per scopi politici, economici e commerciali. Li-
gnoranza statistica diventa allora un vero e proprio limi-
te alla liberta individuale. Fin dall’antichita 'uomo ha
bramato la certezza, Durante I'lnquisizione la tortura
era utilizzata per scoprire verita certe (1); il nobile fine
giustificava i rozzi mezzi. Forse non & un caso che la teo-
ria matematica della probabilita sia emersa solo quando
la Riforma ¢ la Controriforma hanno eroso il mito del
sapere incontrovertibile. E i nuovi e pit discreti stan-

dard di verita (scientilica) che si imposero sostituirono
la ricerca della certezza con il pin modesto obiettivo del-

la ricerca di gindizi ragionevoli in condizioni di incer-

tezza.

10

L'illusione di sapere

Giundizi (mal) calibrati

Nei ragionamenti probabilistici non sbagliamo soltanto
quando si tratta di interpretare i dati: sbagliamo anche
quando sta a noi formulare delle stime, ovvero nel modo
in cui calibriamo i nostri giudizi. Innumerevoli sono le
insidie cognitive. Fcco la prossima.

Se un tuo amico sostenesse che ¢'e il 70 per cento di
probabilita che la squadra di casa vinea la partita di do-
menica prossima, come potresti mostrare che si sbaglia?
Se anche la squadra di casa perdesse, egli potrebbe dire
che si ¢ verificato un evento che non aveva comunque
escluso, assegnandogli semmai una probabilita del 30
per cento. Tuttavia, se i risultati che il tuo amico giudica
poco probabili si verificassero uno dopo I'altro per tutto
il campionato, potresti a buon diritto sostenere che le
sue stime di probabilita in fatto di sport sono inaflidabi-
li, e che farebbe meglio a tenersi alla larga dalle scom-
messe.

Questo semplice esempio contiene un principio gene-
rale di grande importanza: per misurare I'affidabilita di
una persona nel valutare la probabilita di un evento &
necessario considerare intere classi di eventi probabili-
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iei. Applicando questo principio si puo addirittura fis-
sare un preciso livello di qualita ideale: i giudizi di un
individuo si dicono perfettamente calibrati se esatta-
mente ['v per cento delle ipotesi cui egli attribuisce una
probabilita dell” v per cento si rivelano effettivamente
corrette, Per esempio, se i miei giudizi sono calibrati al
60 per cento signilica che ci azzecco 6 volte su 10,

Chi ha fama di essere ben calibrato é I'Ufficio Federa-
le Svizzero di meteorologia e climatologia. Quando 1'UF-
licio _:.,...:2_ che ¢'¢ il 30 per cento di probabilita di
pioggia, significa che piove esattamente nel 30 per cento
dei cast — come dimostra uno studio statistico su un
5.000 giorni.

Chi giudica in modo perfettamente calibrato evita due
errori SImmetrici ¢ opposti: sovrasiimare oppure sotfo-
stimare la prababilita che le proprie ipotesi siano corret-

campione di oltre

studiano se le persone esprimono
siudizi calibrati prendono in esame gli ambiti pit dispa-

rati (analisi linanziaria, giochi d’azzardo, perizie ﬂnam:,

te. Le ricerche che

psicologia clinica, meteorologia ecc.). In generale, i giu-
dizi ben calibrati sono I'eccezione, ¢ non la regola. Il da-
to pitt comune ¢ nna sistematica sovrastima dell'affida-
bilita delle proprie ipotesi.

[l lenomeno rappresenta un problema serio per il giu-
1. Persiste, e talvolta risulta persino ag-
gravata, in condizioni che intuitivamente dovrebbero
Per

dizio degli esper

contenerne gli sempio, si ¢ potuto osservare
che in ambito tinanziario la maggiore esperienza induce
ad accrescere la sovrastima, anziché ridutla. 1 pit esper-

[anno stime pin accurate, ma sovrastimano 'accura-
tezza delle proprie capacita professionali assai maggior-
mente dei meno esperti.

Prendiamo I'esempio di una guida alpina. E estate, il
clima ¢ stato inclemente per due settimane di fila. Hai
dovuto rinviare giorno per giorno la tua escursione. Fi-
nalmente si apre una giornata che parrebbe ,_.:fczu al
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bello. C'e qualche nuvola che passeggia per il cielo ma
la guida ti comunica che ¢ arrivato il momento di avven-
turarti sulla ferrata. Puoi fidarti?

[La guida alpina conosce bene la montagna e le sue in-
sidie, ha lunga esperienza delle evoluzioni meteorologi-
che della zona e soprattutto corre esattamente i tuoi
stessi rischi. Fssere sorpresi da un temporale in parete,
circondati da ferraglie, puo essere infatti molto perico-
loso: le [uni metalliche cui si e assicurati e 'attrezzatura
che si indossa possono attirare i fulmini. La guida lo sa.
Ma il suo giudizio & anche viziato dal fatto »Tc fin qui ¢

stata fortunata; in caso contrario non sarebbe con te a
mc:mmm__..,:.: di partire. Anche considerati i magri guada-
oni delle due settimane precedenti, la guida potrebbe
essere dunque indotta, magari in buona fede, a sovrasti-
mare la propria capacita di interpretare i segni meteoro-
logici (come la direzione del vento). A meno che non ab-
bia fama di orande prudenza, conviene insomma far di
testa propria, affidarsi alla propria... inesperienza e non
muoversi se non nel momento in cui il tempo si sia sta-
bilmente messo al bello: sarebbe troppo stupido rischia-
re la vita per una gita.

Eppure saremmo tentati di delegare alla guida la deci-
sione. In generale ci viene infatti naturale i :iﬁ.?.ﬂma la
sicurezza soggettiva che Uesperto ripone nel proprio giu-
dizio come un indice dell'accuratezza di quel _x:.:no_m_d
giudizio. Un presupposto che svolge un ruolo decisivo
nella comunicazione fra esperto e profano: se 'esperto
si dimostra sicuro delle _..:.c_:._m <m.__f§§_o:_ lui che ha
maggiore conoscenza ed ¢s iperienza di noi, perché mai
dovremmo dubitarne noi, da _:c_m:_L Al contrario, sa-
remmo pit propensi a metterne in discussione la com-
petenza nel caso in cui dovesse mostrarsi titubante nel
giudizio.

Insomma, la sicurezza soggettiva dell’esperto non
sempre ¢ un indice affidabile dell’accuratezza dei suoi
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givdizi. I la tua sicurezza soggettiva? Quanto sei cali-
brato? Quanto puoi fidarti di te stesso? Per scopritlo

passa al prossimo test.
La trappola della sicumera
Come te la cavi alla guida della tua auto? Ti consideri

un buon conducente? In confronto agli altri ti valuti pit
abile ¢

a media, nella media o sotto la media?

Se estendessimo questa domanda a un campione piut-
tosto ampio di guidatori dovremmo aspettarci che un
terzo si consideri sopra la media, un terzo in media, ¢ un
terzo sotto la media. Logico no?
icerea di questo tipo ¢ stata effettivamente con-
dotta in Svezia. Risultaro: il 90 per cento dei guidatori

[Thar

considera se stesso ::..ﬁ::_.c della medial In ::_m:, dove
tiun po’ Valentino Rossi o Schumacher,
probabilmente otierremmo una valutazione ancora pit

:__:.

¢l sentiamo

Ma percentuali di questo tipo non si registrano solo
i riferimento alle nostra abilita al volante, Una larga
parte di noi considera se stesso pittintelligente, pit one-
sto e meno allerto da pregiudizi della media. Su un cam-
pione di un milione di studenti di liceo americani, il 70
per cento attribuisce a se stesso capacita di leadership al
di sopra della media, ¢ solo il 2 per cento si considera al
di sotto. Non che i professori siano piti accurati nelle lo-
ro stime: il 94 per cento di loro pensa di svolgere il pro-
prio lavora meglio della media dei colleghi.

Secondo un derto attribuito a Confucio: «l.a vera co-
noscenza consiste nel sapere che si sa quello che sisa e
che non si sa quello che non si sa». Evidentemente la
maggior parte di noi non ¢ un buon seguace di Confu-
cio. € ha una percezione distorta della propria conoscen-
N;ﬁ._:._c_:r.fT?.::_c..__:_,,_.:.‘..;o,..._,mm:_j..:d.
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Mettiti alla prova. Rispondi alle domande seguenti e in-
dica a margine la probabilita che la tua risposta sia effet-
tivamente corretta. Pitt sei sicuro della tua risposta piu
la tua stima si avvicinera al 100 per cento.

In che anno & morto Giacomo Leopardi? ... ... -
Quanti sono gli atfluenti del Po? s i D

In quale anno il Torino ha vinto
il suo ultimo scudetto? PRV

Qual ¢ la prima causa di morte

in Europa sotto i 35 anni? i s P
Quale ¢ la distanza tra la Terra

e la Luna? coeeeiies v Y0
In che anno Albert Einstein ha vinto

il Premio Nobel? e e Y0
(Quanto pesa un Boeing 747 vuoto? e e YO

Se sei come la maggior parte delle persone avrai soprav-
ralutato la probabilita che le tue risposte siano corrette.
Anche chi ritiene che la propria risposta sia giusta al 100
per cento ha effettivamente ragione solo nell’80 per cen-
to dei casi.”

A questo punto qualcuno potrebbe giustamente obiet-
tare che per prendere delle decisioni non abbia molta im-
portanza sapere quale sia la distanza esatta tra la Terra e
la Luna, o pit in generale avere qualsivoglia conoscenza
al di fuori delle proprie competenze o dell’ambito in cui
la decisione ¢ rilevante. Ma quila questione non riguar-
da cio che si sa di astronomia, fisica, geogralfia, letteratu-
ra o cultura generale; ma cio che si sa riguardo a se stessi.
Soprattutto su cio che ci illudiamo di sapere, o su cio che

* Le soluzioni: 1837; 141; 1
218.000 ._n‘..h
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non sappiamo di non sapere. E questo, come ora vedre-
mo. ha un impatto cruciale sulle nostre decisioni. Infatti
nol Non siamo tenutl a sapere tutto su tutto, ma sarebbe
opportuno che avessimo consapevolezza dei limiti della
nostra conoscenza, poich¢ la differenza fra una buona e
una cattiva H_,_h?_:_:. _::_.c_grc _:.C_:._: passare da li.

Molti investitori privati, e molti di coloro che gesti-
scono per prolessione i soldi altrui, per esempio, credo-
no di poter prevedere i movimenti di mercato. In una ri-
cerca che coinvolgeva aleuni gestori di fondi veniva
chiesto a questi ultimi di prevedere per ciascuno di do-
dici titoli se la valutazione sarebbe aumentata o diminui-
ta in un determinato periodo di tempo. 11 47 per cento
delle loro _,__.,..,:Nm::m si rivelo corretta (di fatto poco me-
no di quanto ci s sarcbbe as pettato da un q:F: Z10 pro-
dotto dal lancio .: una moneta); ma la fiducia media che
i gestori hanno attribuito alla correttezza delle proprie
previsioni ¢ stata del 65 per cento!

Sopravvalutare sistematicamente le zd_:.ﬁ capacita
di giudizio porta facilmente a sottostimare i rischi, non-

che all'illusione di essere in grado di n:::.::;_.o oli

eventi: ¢ questo, oltre che un errore in cui incorre la
maggior parte degli antomobilisti, & anche una delle cau-
se ?.:E:i: degli investimenti sbagliati.

Possiamo lidarci, dunque, degli omtm_.: di finanza? La
domanda se I'e posta anche il maggiore quotidiano eco-

nomico statunitense. Vediamo.

Testa virico io, croce ¢ sfortuna

Periodicamente il Q/A..._: Street Journal» invita quattro o
cinque guru della finanza a lornire i _.:o_:_ suggerimenti
per Iacquisto di determinate azioni. Contemporan

mente vengono scelti altri quattro o cinque titoli tirando
le freccette sulla pagina delle quotazioni appesa alla pare-
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te. Vengono quindi seguiti i titoli per un certo periodo.
Spesso il portafoglio delle freccette batte quello dei guru.
Delle due I'una: o chi tira le freccette al «Wall Street Jout-
nal» ha una mira eccellente oppure ha molta fortuna.
[eccessiva fiducia nelle proprie capacita trae origine
frequentemente da un’esperienza positiva precedente.
Chi per esempio ¢ entrato nel mercato azionario negli
anni Novanta ha avuto con buona probabilita dei ritorni
apprezzabili. Ma ¢ facile guadagnare quando il mercato
cresce. 11 problema sorge quando attribuiamo un tale
successo alla nostra personale competenza. Come recita
un vecchio adagio di Wall Street: «Non scambiate un
mercato Toro con la vostra intelligenza». E soprattutto
sappiate tenere in giusta considerazione il ruolo del ca-
so, della fortuna e della serotonina nel valutare i vostri
risultati. Per dirla con la caustica penna di Passim
Nicholas Taleb: «Gli idioti fortunati non hanno il mini-
mo sospetto di essere tali. [...] La loro serie di successi
fara produrre tanta di quella serotonina (o qualche so-
stanza simile) da indurli addirittura a credere nella pro-
pria capacita di fare meglio del mercato. [...] lo si nota
nella loro postura: un trader di successo tendera a cam-
minare dritto, nello stile ;o_ Lc_,_:.:.n:c_.n ¢ a parlare pit
del trader in perdita. Gli scienziati hanno scoperto che
la serotonina, un neurotrasmettitore, sembra influenza-
re gran parte dei nostri comportamenti. Innesca un
feedback positivo, un c:.n:_: /.:.E:mo. ma, in caso di un
evento negativo dovuto al caso, puo iniziare una dina-
mica contraria». ‘
Qualcuno ha voluto addirittura mettere in relazione
la bolla di internet del 2000 con la vendita di Prozac e
con la dinamica qui descritta: «Si ¢ sulla cresta dell’on-
da. Alcuni impercettibili cambiamenti del comporta-
mento, come la capacita di esprimersi con serenita e si-
curezza, rendono il s soggetto pitt credibile, come se me-
ritasse davvero tutti quei soldi. Il caso viene escluso dal-
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le possibili cause dei risultati ottenuti, fino a quando
non rialza di nuovo la testa per sferrare il colpo che in-
nesca il circolo vizioso» (Passim N. Taleb, Giocati dal ca-
so). E Ta bolla si sgonlia.

chhe meglio essere un _5 _:: tristi, ma _::
saggi. X non ¢ solo una —— persone con tendenze
depressive sono meglio «c _Eur;@ nei confronti del ri-
schio e fanno previsioni pit accurate della media.

Ad alimentare un'errata stima delle proprie M_F::w,
perd, non ¢ solo il Prozac ma anche una trappola psico-
logica piuttosta diflusa. Noi tendiamo a ricordare pin
: nostri siccessi piuttosto che i fallimenti.

facilmente
Anche guando una disfatta a noi _::EEer sia stata
tanto bruciante da rimanere ben viva nella memoria,
non sempre ne attribuiamo _m giusta responsabilita a noi
stessi. Cerchiamo delle attenuanti, delle giustificazioni
che alleggeriscano il peso spiacevole della nostra respon-
sabilita. Come ¢ noto la vittoria ha molti padri, mentre
la sconfitta ¢ spesso ortana. Cosi sembrerebbe accadere
anche nel caso dei nostri _Jﬁ.mc:mr bilanci mentali lmx:
eventi passati.

Quando ¢i capita qualcosa di buono che conferma la
correttezza delle nostre azioni o delle nostre credenze
attribuiamo preferibilmente 'evento a una nostra capa-
cita peculiare. Mentre quando le cose vanno male, e i
latti dimostrano che abbiamo avuto torto e che le nostre
credenze erano shagliate, invece di _.mnc:cmcﬁ.m 1 nostri
errort ¢ imparare da essi, siamo propensi a spiegare 'e-
videnza a noi avversa attraverso cause Qm_ tutto indipen-
denti dalla nostra volonta e dal nostro controllo: per
cmo:::: alla stortuna,

Cosi gli atleti tma anche i tifosi) tendono ad assegnare
il merito delle vittorie a se stessi, e gli insuccessi alla sfor-
tuna o all’arbitro; gli studenti ritengono di essere stati
giudicati in maniera conforme al loro grado di prepara-
zione nel caso in cui abbiano superato brillantemente gli
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esami, ma addebitano un esito insoddisfacente al giudi-

zio arbitrario o addirittura ingiusto del docente; e, dal-
I'altra parte della cattedra, i professori guardano ai buo-
ni risultati dei loro allievi come al prodotto della L:n::m
del loro insegnamento, salvo poi _::.:‘_::.:o oli scarsi ri-
sultati a mancanza di intelligenza o di impegno. Per lo
stesso motivo siamo molto pit bravi a valutare la proba-
bilita che gli altri rispettino le loro scadenze, piuttosto
che a stimare la nostra capacita di tenervi ﬁ...min. A parita
di informazioni a nostra disposizione, infatti, per quel
che ¢i riguarda tendiamo ad ascrivere (e a giustificare) il
mancato risperto delle scadenze passate a circostanze
eccezionali, che non si ripeteranno mai pin. Circostanze
che probabilmente considerate con sguardo distaccato,
sommate tutte insieme e attribuite ad altri non avrebbe-
ro pitt nulla di eccezionale ma apparirebbero in tutta la
loro sistematicita.

La trappola della sicumera ci insidia nelle nostre scelte
in molti modi, anche in quelli piti quotidiani, quando
facciamo la spesa o giochiamo la schedina. Quante volte
abbiamo latto acquisti sbagliati perché presi dall’entusia-
smo dei saldi? Gli outlet e le offerte speciali amplificano
la nostra propensione a cercare motivazioni favorevoli
all’acquisto, piuttosto che il contrario. Di fronte alla do-
manda se comperare o meno un bene particolare che ci
viene proposto in termini economicamente vantag giosi
trascuriamo del tutto di interrogarci sui possibili :mco_:
negativi (ne abbiamo davvero bisogno? Siamo sicuri che
sia davvero un affare?) e ci soffermiamo piuttosto sulle
ragioni che vanno a favore dell'acquisto (l'oggetto ci pia-
ce? Perché non approfittare dell’occasione?). Tornando
a casa ci sentiremo orgogliosi di noi stessi se avremo fatto
cffettivamente delle spese m:ﬁ_p__mr_na:: ma in caso con-
trario, invece di imputare I'errore alla nostra leggerezza,
ci sentiremo ingannati.

>::rﬁ5.:m:5 se siamo appassionati di calcio, e fac-
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ciamo la schedina tutte le settimane, siamo portati ad at-
tribuire le rarissime vincite alla nostra competenza calci-
stica. piuttosto che alla fortuna, al contrario di quanto
accade nella maggior parte delle giocate perse. Eppure a
furia di schedine nulle %:;.c:::: pur comprendere che
la nostra possibilita di prevedere 'andamento delle par-
tite ¢ del tutto fortuita, rarissima e insufficiente a com-
pensarci dei soldi spesi mm:.::.ﬂ_:.ﬂ_rjm_:m. Ma compria-
mo un «soanos ¢ forse ci fa bene.

?\ ceted \\\. ﬂ.:\.\.\:_.....\}:

[l fenomeno della sicumera ¢ molto radicato anche ri-
spetto al mode in cui gestiamo le nostre credenze, come
ben sintetizzato in un detto solitamente attribuito all’e-
conomista John Kenneth Galbraith: «Di fronte alla ne-
cessila di sceglicre se cambiare opinione o dimostrare
che non ce n'e hiso wno, quasi tutti si impegnano nella
dimostraziones. Quasi tutti, cioe, tendono a favorire I'e-
videnza che conlerma le proprie credenze e a sottovalu-

tare quella che le contraddice. Non a caso la maggior

E_.EL_::__::_r;_:”;F:E:E:L::Errv::l_.
nea con il proprio credo politico. Banalmente preferia-
mo avere ragione che torto; ed ecco che cerchiamo
linformazione che. appunto, ¢i da ragione mentre sia-
mo ciechi all'evidenza contraria.

Lo mostra un esperimento molto lamoso di due psico-
logi americani: Richard Nisbett (Universita del Michigan,
Ann Arbor) e Lee Ross (Stanford University) che risale
agli anni Settanta. 11 caso di studio funzionava pitt o meno
cosi. Due gruppi di studenti suddivisi secondo le rispetti-
i sostenitori della pena di
morte; dall’altra oli oppositori. Ad ambedue i gruppi fu-
rono fornite le stesse identiche statistiche reali sull indice
di criminalita ¢ di omicidi di due Stati degli Usa. Nel pri-

ve convinzioni: da una parte

-
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mo non era in vigore la pena di morte, ma poi fu intro-
dotta. Nel secondo era in vigore la pena di morte, ma poi
fu abolita. Compito degli studenti: valutare I'eventuale ef-
ficacia della pena di morte come deterrente per la crimi-
nalita. Ebbene, entrambi i gruppi dichiararono che le sta-
tistiche — le stesse! — confermavano la loro opinione.

Dati identici dimostravano cioe Iutilita della pena di
morte per chi era favorevole, e la dannosita della pena di
morte per chi era contrario. Ciascun gruppo di studenti
aveva declassato per «ben motivates ragioni 'evidenza
che divergeva dalla propria opinione, attingendo al con-
trario a quella che la confermava per sostenere la propria
convinzione. Non solo, ma la ricerca di cui si dava infor-
mazione era dichiarata «ben condotta» e in grado di for-
nire «evidenza importante» laddove era consona alla
propria opinione; mentre era definita criticabile e non
pertinente quando in contraddizione con essa.

A quanto pare, vediamo solo quello che vogliamo ve-
dere. E se ?.otlc siamo costretti a confrontarci con
qualcosa che non ci piace, proviamo a osservarla in mo-
do un po’ diverso. L'esperimento mostra che quando ab-
biamo un forte pregiudizio e siamo esposti a un corpo di
evidenza misto, fatto di pro e di contro, possiamo venir-
ne fuori ancora pit convinti del nostro pregiudizio di
partenza. In questo caso non perché ignoriamo del tutto
I'evidenza contraria, ma perché ¢i impegniamo a trovare
delle buone ragioni per darle poco peso e screditarl:

Se credi che gli scienziati siano immuni da questo fe-
nomeno ti sbagli. Secondo te ¢ piu probabile che uno
scienziato rifaccia un esperimento se questo conferma la
propria teoria o se questo la smentisce? Forse, I'eviden-
za a noi lavorevole ¢ semplicemente molto pit piacevole
e gratificante. Peccato perd che non sia anche la pit uti-
le, come adesso vedremo. I£ come era gia ben noto al pa-
dre fondatore del metodo sperimentale, Francis Bacon,
il quale ¢i metteva in guardia verso la nostra stessa natu-
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Per rendertene conto, prova a domandarti: che tipo
di carta potrebbe dimostrare che 'ipotesi ¢ falsa? Preci-
samente una carta con una vocale su un lato e, allo stes-
so tempo, un numero dispari sull'altro. Se fra le quattro
carte ce n'e una cosi, ne consegue logicamente che Iaf-
fermazione ¢ falsa.

Ora, le due carte centrali non sono del tipo che ci in-
teressa: la prima, infatti, mostra una consonante (K) e la
seconda un numero pari (4). Quindi & indifferente che
cosa queste due carte abbiano sull’altra faccia: in ogni
caso, la mia alfermazione non potrebbe essere smentita.
Non dovremo pertanto girarle. La mia alfermazione ri-
sulterebbe invece falsificata se dietro la carta che mostra
lalettera E si trovasse un numero dispari, e lo stesso var-
rebbe se trovassimo una vocale dietro la carta che mo-
stra il numero 7.

Nel problema delle quattro carte, la maggior parte
delle persone va alla ricerca di esempi positivi dell’ipo-
tesi in discussione, invece che delle informazioni che po-
trebbero smentirla. Si tende cosi a voler scoprire se ci
siano carte del tipo «vocale & numero pari», ¢ quindi a
girare la prima e la terza carta — e quest’ultima, come ab-
biamo visto, & irrilevante. In questo modo, la quarta car-
ta, che (insieme alla prima) & invece essenziale, viene si-
stematicamente ignorata.

Quindi non solo tendiamo ad accogliere selettivamen-
te cio che conferma le nostre ipotesi, ma anche quando
ci proponiamo di andare alla ricerca di nuovi controlli
su questioni rispetto alle quali non abbiamo alcuna opi-
nione o credenza a priori, la nostra attenzione — come
aveva ben capito Bacon — si lascia attrarre dell’evidenza
favorevole e non da quella contraria.

Perla verita, in contesti pratici non ce la caviamo poi
cosi male. Soprattutto quando qualcuno cerca di fre-
garcl,

Immagina questa volta di essere nei panni di uno stu-
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dente che sbharca il Tunario facendo il buttafuori in una
discoteca in cni le regole sono chiare: solo i maggiorenni
sono autorizzati a bere alcolici (il compito dunque é: «se
pit di 18 anni. allora alcolici» — come fai a sapere se

qualcuno ti vuole [regare?). C'e una lunga coda all’en-
trata, devi fare presto e non puoi permetterti di sbaglia-
re. I lo siesso problema delle quattro carte di prima: so-
lo che in guesto caso

e persone in coda hanno un foglio
to c'e seritta 'eta, sul lato opposto cosa
vogliono here (A sta per aranciata; G sta per gin tonic).
Questi sona i primi quattro ragazzi che si presentano:

N Mano. st un

Chi controlliz Quali fogli giri?

[l primo ha in mano il foglio con su scritto 19: lo con-
trolliz Ovviamente no perché puo bere quello che gl
pare. [l secondo ha scritto A, vuole bere aranciata; e an-
che in questo caso non lo controlli. 11 terzo ha scritto G,
vuole bere gin tonic, quindi girerai il foglio per accertar-
ti che non sia minorenne. 1l quarto ha scritto 15, ¢ mino-
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renne e quindi girerai il foglio per verificare che non stia
facendo il furbo, cercando di bersi un gin tonic.

Come prima, anche in questo caso devi trovare la
combinazione che rende falsa la regola, cioé che la viola.
Adesso perd & molto probabile che tu abbia risolto il
rompicapo con successo. Infatti ¢i riesce circa I'85 per
cento delle persone. La spiegazione che va per la mag-
giore & che il processo di ragionamento & influenzato dal
contenuto delle premesse. Tn questo caso il contenuto
del problema ha reso saliente la soluzione; cosa che non
si puo dire riguardo al compito astratto delle quattro
carte che hai svolto prima.

La lezione, in breve, & quella cara al filosofo della
scienza Karl Popper: per motivi logici, le informazioni
che dobbiamo ricercare sono proprio quelle che potreb-
bero mostrare che le nostre credenze sono [alse. Se fa-
cessimo tesoro di questa lezione, invece di correre die-
tro a conferme a buon mercato, probabilmente riusci-
remmo a ridurre la nostra sicumera. Perlomeno sul lun-
wo periodo. Con il tempo, infatti, prendendo sul serio le
smentite che provengono dall’ambiente che ci circonda,
¢ ragionevole pensare che i nostri giudizi si facciano
sempre meglio calibrati. Ma ¢ effettivamente cost?
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Traditi dall’esperienza

Distorsion: reirospettive

Non sempre, purtroppo, 'esperienza insegna. Se so-
pravvalutiamo sistematicamente cio che sappiamo, ¢ in
buona parte perché in maniera altrettanto sistematic:
sopravvalutiamo cio che sapevamo o che avremmo potu-
to (o dovuto) sapere.

Sei un tiloso appassionato, ¢ la partita che decide la
stagione. A tre minuti dalla fine sullo zero a zero viene
fischiato in rigore per la tua squadra. Trepidante pregu-
sti la vittoria vedendo il tuo idolo posare la palla sul di-
schetto. prendere la rincorsa, calciare... e... Un attimo
di pausa ¢ senti la tua voce esclamare: «l.o sapevo che

avrebbe shagliato!s.

Ty

C'e una grossa dilferenza fra predire gli sviluppi futu-
ti di una situazione e spiegare il corso di eventi gia acca-
duti. Col senno di poi. infatti, siamo tutti bravi (e in per-
fetta buona tede). 1@ gli analisti sono i pitt bravi di tutti.
Comungque siano andate le Borse, hanno sempre una
spiegazione pronta: se le azioni sono salite, ¢ perché gli
operatori hanno reagito alla prospettiva di un rilancio
dell’economia; se sono scese, & perché gli effetti delle
prospettive di rilancio sono gia stati scontati dal merca-
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to ¢ prevalgono nuove preoccupazioni per lo scenario
politico internazionale, e cosi via. Neanche le fluttuazio-
ni pitt sfuggenti restano senza una spiegazione plausibile
(nei casi peggiori, si puo sempre [are riterimento a un
assestamento tecnico dei listini). Naturalmente gli inve-
stitori sanno fin troppo bene quanto un fenomeno com-
plesso e incerto come il mercato azionario sia ditficile da
prevedere, anche per gli analisti piu capaci. Per motivi
analoghi, ci sono pit storici che profeti (a parte quelli
falsi, s'intende), ed ¢, per esempio, piti facile guadagnar-
si da vivere come commentatori sportivi che scommet-
tendo sui risultati delle partite.

Ammettiamolo, abbiamo una speciale attitudine a da-
re senso agli eventi passati descrivendoli come conse-
guenze inevitabili (o quasi) di condizioni che erano pre-
senti [in dall’inizio. Talvolta questo nostro peculiare ta-
lento ei induce a credere fallacemente che fatti gia avve-
nuti si sarebbero potuti prevedere, considerate le infor-
mazioni delle quali si disponeva in anticipo. Quello che
chiamiamo «senno di poi» si fonda spesso su un fatali-
smo riguardo al passato che ¢ il frutto inconsapevole e
fuorviante di uno sguardo all'indietro. Si tratta di una
sorta di distorsione restrospettiva del giudizio messa in
luce da Baruch Tischhofl della Carnegie Mellon Univer-
sity in una serie di ingegnosi esperimenti; ma di cui in
Ttalia chiunque anche senza ingegnarsi puo essere testi-
mone al bar il lunedi mattina, quando tutti sono allena-
tori e tutti sapevano che le cose sarebbero andate cosi;
perché & ovvio che ¢ stato fatto un errore nella forma-
zione, che il modulo non era quello giusto, che quella
palla andava passata in un altro niodo e che il centravan-
ti avrebbe sbagliato quel rigore.

Vi sara capitato di presentare il risultato di una vostrz
analisi in una riunione di lavoro di fronte all’'amministra-
tore delegato o al vostro superiore e di veder bollate le
vostre conclusioni con un tranciante: «L’ho sempre sa-
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compiamo azioni che solo il tempo potra dire se siano
state azzardate oppure no.

Facciamo cosi anche a fronte di esplicite indicazioni
degli esperti: per costruire centri turistici sulle spiagge
di Paesi a rischio maremoto, per esempio, si abbattono
le foreste di mangrovie (una, sia pure parziale, barriers
naturale contro I'acqua), e i cittadini di Los Angeles non
lasciano la metropoli nonostante sia da tempo dato per
imminente the Big One, un terremoto di dimensioni no-
tevoli. Nel flusso magmatico di informazioni che ci av-
volge abbiamo difficolta a identificare quelle che si rive-
leranno successivamente salienti e, anche quando ci ven-
gono sottolineati con enfasi i pericoli cui potremmo an-
dare incontro, facciamo fatica a prendere sul serio, fino
in fondo, i rischi connessi alle nostre scelte. Soprattutto
quando implicano lo stravolgimento di una realta che ci
& familiare, e che proprio perché familiare ci pare tanto
piti rassicurante. Del resto, se cosi non fosse, se accor-
ciassimo troppo la distanza tra cid che € e cio che po-
trebbe essere, se tra 'una e l'altra sparisse quell’alone di
emozioni mobili e confuse, quell'impasto di speranze e
paure che accompagna il nostro sguardo sul futuro, for-
se non saremmo in grado di mettere il naso fuori di casa.
Tale differenza, a posteriori, svapora: la storia mette in
riga i fatti, li ordina in una concatenazione di cause ed
effetti che ci sembra inconfutabile e necessaria. Cosi,
guardandoci indietro gli eventi passati c¢i sembreranno
molto pit prevedibili di quanto non siano mai stati pri-
ma che si consumassero.

Valutare il processo e processare i visultati
Neppure I'intenzione piti banale, come proporsi di bere

un bicchier d’acqua, ¢ priva di rischi. Puo sempre acca-
dere che raggiunto il lavello, mentre stai per aprire il ru-
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binetto, squilli il telefono, tu faccia un sobbalzo, il bic-
chiere ti scivoli tra le manti, si schianti contro il bordo
dell’acquaio, vada in frantumi, e lasciato li tutto per cor-
rere a rispondere al telefono la voce del tuo vicino di ca-
sa ti avvisi che ha appena tolto 'acqua dallo stabile per-
ché deve cambiare i sanitari del suo bagno. Vo

evi bere
un bicchier diacqua e ti ritrovi col bicchiere rotto e a
bocea ascintta. Anche le migliori stime (se andro in cu-
cina ¢ apriro il rubinetto, avro ottime probabilita di riu-
scire a placare la mia sete) possono talvolta scontrarsi

con esiti sorprendenti, e le scelte pitt appropriate posso-
no condurre a visulrati diversi da quelli voluti. In condi-
. ¢ possibile insomma che una situa-
zione si sviluppi in un modo o in un altro a dispetto del-

le nostre capacita, ¢ non a causa di esse. [l che puo avere

ziont di incerter

sul nostro sguardo retrospettivo un ulteriore insidiosis-
simo elfetto fuorviante: quello di indurci in errore nel
considerare 'adeguatezza delle decisioni prese.
Vediamo subito un esempio. La Banca centrale eu-
ropea, prevedendo un rallentamento dell’economia,
adotia una serie di misure contro la recessione. Suppo-
niamo che non si verilichi alcuna recessione. Questo
puo indicare che la previsione fosse corretta e che i
provvedimenti siano stati efficaci. Ma anche che la pre-
visione losse sbagliata (non ci sarebbe stata recessione
in ogni caso) e 1 provvedimenti inutili. Supponiamo vi

ceversa che la recessione si verifichi. Ne possiamo de-
sumere che la previsione tosse corretta e che l'interven-
to sia stato inefficace. Ma anche che la previsione fosse
sbagliata, ¢ che il provvedimento sia risultato addirit-
tura dannoso.

llo migliore di una decisione dovrebbe consi-
alita del processo decisionale ¢ non nei ri-
sultati associati a una decisione. Non che i risultati non

__ cont
stere nella

contino. Contano eccome. Ma giudicare esclusivamente
in funzione di essi ¢i porta a sottovalutare i rischi e I'in-
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certezza che abbiamo dovuto fronteggiare prima che la
decisione sia stata presa. 1l punto & che il modo in cui le
decisioni sono valutate dopo che si conoscono gli esiti
(mai interamente prevedibili prima) puo influenzare il
modo in cui le decisioni possono venire prese in futuro,
con conseguenze paradossali,

Un analista, che per mestiere deve far fronte alla com-
plessa e incerta realta dei mercati, potrebbe arrivare a
un giudizio sbagliato inferendo impropriamente dalle
informazioni in suo possesso, ¢ quindi compiere scelte
di investimento inadeguate: ma un esito positivo dei
suoi investimenti ¢ comunque possibile per diverse ra-
gioni (fortuna, congiuntura [avorevole, fusioni impreve-
dibili e cosi via). Cio potrebbe incoraggiarlo a procede-
re nello stesso modo in un successivo caso simile. Vice-
versa, un esito sfortunato. ma basato su un giudizio cor-
retto e su decisioni appropriate, potrebbe indurlo a met-
tere erroncamente in discussione un procedimento di
analisi e una scelta impeccabili, basati su conoscenze ¢
ragionamenti solidi, e a modificare in peggio la sua pra-
tica successiva. Ragionare con il senno di poi puo quindi
corroborare pratiche inadeguate, o suggerire I'abbando-
no ingiustificato di quelle appropriate.

Lo mostra anche un ben documentato studio del Cle-
veland Metropolitan General Hospital che ha coinvolto
160 partecipanti di conferenze clinico-patologiche. Una
parte di loro valutava la probabilita delle principali al-
ternative di diagnosi prima che la diagnosi corretta ve-
nisse comunicata: solo nel 30 per cento dei casi la dia-
gnosi corretta era classificata come la pit probabile. Un
secondo gruppo di soggetti svolgeva lo stesso compito
dopo che la diagnosi corretta era stata comunicata: que-
sta volta il 50 per cento era pronto a dichiarare che
quella era la piti probabile alla luce del quadro clinico
inizialmente a disposizione. Si osservi che un giovane
praticante che lavori a contatto con colleghi piti esperti
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¢ ufficialmente responsabili si trovera spesso in una si-
tuazione analoga: avra cioe accesso ai dati clinici, alle
diagnosi ¢ alle decisioni dei suoi colleghi e, soprattutto,
agli esiti dei singoli casi. In queste condizioni, sara pro-
babilmente indotta a sovrastimare 'accuratezza del
proprio gindizio diagnostico e le sue capacita decisiona-
li, sottovalutando sensibilmente la differenza fra elabo-
rare correttamente una diagnosi o prendere una deci-
sione appropriata e rifletterci su una volta che la storia
abbia fatto il suo corso. Feco un caso in cui uno sguar-
do retrospettivo sugli eventi puo incidere negativamen-
te sulle nostre valutazioni, riducendo I"affidabilita del
giudizio clinico basato sull’osservazione, esperienza e
["esercizio.

Per concludere. imparare dal passato puo sembrare
semplice ¢ intnitivo: in realta ¢ un percorso pieno di tra-
bocchetti. La prossima volta che ti verra sete (nonostan-
te le passate disavventure) andrai di certo con fiducia in
cucina ad aprire il rubinetto armato di bicchiere. Tutto
sommato sei in grado di riconoscere che quella era stata
una circostanza imprevedibile, improbabile e sfortuna-
ta. Ma sei sicuiro, a posteriori, di saper discernere con al-
trettanta lucidita ¢ correttezza gli elementi fortuiti, quel-
li indipendenti da e e quelli determinati dalle tue scelte
in situazioni di maggiore incertezza e complessita? Pri-
ma di convincerti di aver imparato la lezione, pensaci
bene. Potresti aver imparato la lezione sbagliata.

12

Investire con cognizione

Rischio e rendimento: il tranello dell’investitore
prudente

Nella prospettiva della finanza classica rischio e rendi-
mento sono positivamente correlati, ovvero a un mag-
gior rischio sopportato si accompagna un’aspettativa di
rendimento maggiore. Cio risulta evidente nel Capital
Asset Pricing Model, un modello secondo cui tutte le
informazioni rilevanti sulla rischiosita di un titolo sareb-
bero incorporate in un coefficiente, beta, che misura la
volatilita di un particolare investimento rispetto alla vo-
latilita complessiva del mercato. Beta di valore 1 indica
che il portafoglio seguira da vicino 'andamento del mer-
cato; beta superiore a 1 indica che il portaloglio ha un
rischio maggiore, quindi una maggiore volatilita rispetto
ai mercati, Tale modello, corretto da un punto di vista
normativo, ancora una volta fallisce da un punto di vista
descrittivo: non cattura cioé¢ il reale comportamento de-
gli investitori. Ci sono infatti molti casi in cui per motivi
psicologici gli investitori finiscono per violare la corretta
relazione tra rischio e rendimento, e per comportarsi in
modo irrazionale nella gestione del proprio portafoglio.
Eccone uno particolarmente significativo che abbiamo
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gia incontrato proprio all’inizio di questo libro. Si tratta
della nostra propensione a fare conti mentali separati.
Questa puo influenzare non solo il modo in cui trattia-
mo i soldi che abbiamo nelle nostre tasche, ma anche il
modo in cui gestiamo gli investimenti del nostro por-
tafoglio di titoli e obbligazioni.

Immagina di essere seduto di fronte al computer di
“asa. Apri la scintillante pagina web della tua banca e
accedi al servizio che lascia presagire meravigliosi inve-
stimenti e grandi successi, consentendoti di comperare e
vendere in tempo reale titoli, azioni, fondi e obbligazio-
ni. Benché pronto a sfruttare tutte le comodita che le
nuove tecnologie mettono a tua disposizione, sei una
persona prudente e vuoi disporre in maniera oculata dei
tuoi risparmi. Sai che a rischi pit elevati corrispondono
rendimenti pin alti. Sai che le azioni subiscono grandi
oscillazioni quotidiane, in cui ¢ possibile guadagnare o
perdere molto. E poiché intendi garantirti investimenti
di lungo periodo, solidi e sicuri, decidi di puntare tutto
sui titoli di Stato, che offrono rendimenti piti bassi ma
sono compensati da un grado inferiore di rischio. Ma
cosi facendo hai buone probabilita di sbagliare. Avresti
infatti ragione di essere pit tranquillo se introducessi
una piccola quota di (rischiose) azioni. 17 sembra para-
dossale? Vediamo subito perché.

Da oltre cinquant’anni, grazie al Premio Nobel per
"economia Harry Markowitz, sappiamo che per la co-
struzione di un corretto portafoglio, oltre a tenere in
considerazione il livello di rischio di ciascun investimen-
to in rapporto al suo ritorno atteso (misurato in termini
di deviazione standard dei rendimenti), & opportuno va-
lutare ogni investimento in correlazione a tutti gli altri
compresi nello stesso portatoglio. Se la cosiddetta mo-
derna «teoria del portafoglio» dimostra come combina-
re diversi investimenti per ridurre la volatilita comples-
siva del nostro portafoglio, la cosiddetta «teoria dei con-
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ti mentali» ¢i mostra come e perché violiamo sistemati-
camente i dettami di Markowitz, finendo vittima della
nostra emotivita quotidiana.

Noi tendiamo infatti a considerare i rendimenti dei sol-
di messi in un particolare titolo azionario, in obbligazioni
o in fondi come altrettanti investimenti separati fra loro.
La decisione di fare un investimento nuovo si accompa-
gna a un nuovo conto mentale, ¢ cosi via, ignorando di
volta in volta che il corretto profilo di rischio puo essere
espresso solo integrando i vari conti mentali in un’unica
complessiva valutazione.

Ben piti importante del livello di rischio di un singolo
investimento & come questo interagisce con gli altri. Per
prendere un caso limire, & facile dimostrare che e possi-
bile ridurre il rischio di un dato portafoglio conservati-
vo aggiungendo un prodotto pin rischioso piuttosto che
uno meno rischioso. E un po’ come nascondere tutti i
soldi sotto il materasso: meglio tenerne una parte in un
luogo magari ancor pit scontato (dunque pit rischioso)
ma diverso, piuttosto che conservarli tutti insieme.

Se dunque sei — come nel nostro esempio iniziale -
una persona particolarmente prudente e trastormi tutti 1
tuoi soldi in titoli di Stato, ¢ il tuo orizzonte temporale ¢
lungo, correrai complessivamente meno rischi aggiun-
gendo al tuo portafoglio il 10 per cento di azioni teme-
rarie. Ecco uno dei miracoli della diversificazione: un
portafoglio a basso rischio pué vedere il suo rischio to-
tale ulteriormente ridotto diversificandolo con opzioni
che prese singolarmente sono di fatto piu rischiose

Effetto estrapolazione
Un’altra scorciatoia mentale che puo facilmente indurre
una percezione distorta della relazione rischio-rendimen-

to & costituita dalla rappresentativita, Si € visto per esem-
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pio che molti di noi fanno affidamento sulle caratteristi-
che esibite nel passato dalle imprese per inferirne i risul-
tati futuri. In particolare, si crede che i titoli di buone
aziende siano rappresentativi di buoni titoli. E ci si com-
porta come se in questi casi sl potesse contare su uno
sconto del rischio implicito in ogni investimento aziona-
rio, solo per il fatto che si tratta di azioni di una societa
seria. Senza considerare che non ¢ affatto detto che una
buona societa sia necessariamente anche un buon inve-
stimento, un errore commesso frequentemente dagli in-
vestitori. Le buone societa sono quelle che generano
buoni utili, hanno vendite in crescita e un management
di qualita. I buoni investimenti sono azioni il cui prezzo
sale pit di quello di altre azioni. E le due cose non sem-
pre vanno di pari passo. Cadiamo in questo trabocchetto
perché riponiamo troppa fiducia nella previsione che il
futuro prossimo assomigliera al passato recente.

A cio si aggiunge il fatto che i titoli che hanno avuto
successo in passato sono spesso percepiti come titoli
meno rischiosi anche per il futuro. Una ricerca condotta
sull’influente rivista americana «Fortune» mostra come
gli interpellati giudicassero essere fortemente correlate
la qualita del management e la bonta della situazione fi-
nanziaria, nonché lo stato di salute finanziaria e I’affida-
bilita dei titoli emessi da tali imprese: insomma, visti i ri-
sultati precedenti, a tali titoli si associava la percezione
di un basso rischio. In questo modo venivano estrapola-
ti ingenuamente i dati del passato per produrre previsio-
ni di rendimento, incuranti per lo piti di come quest’ul-
timo si rapportasse all’andamento del mercato nel suo
complesso (ovvero del beta esibito da tali titoli).

Estrapolare il corso del futuro dal recente passato puo
essere un fenomeno psicologico da cui é difficile liberarsi.
Si prenda questo studio sperimentale di Hersh Shefrin
(uno dei padri della finanza comportamentale). Il caso in
esame riguarda due compagnie, la Dell e la Unisys, la pri-
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ma rappresentativa di un’azienda di successo (vendite au-
mentate del 47 per cento nel precedente anno fiscale, tas-
so di ritorno duplicato negli ultimi tre anni), la seconda di
una in declino (riduzione del 70 per cento della forza la-
voro). Per quanto gli intervistati mostrassero una corretta
concezione del rischio (le aziende in perdita sono consi-
derate pin rischiose di quelle vincenti), essi producevano
previsioni secondo cui I'azienda che aveva avuto successo
in passato (Dell) avrebbe continuato ad avere successo, e
I'azienda che era stara perdente in passato (Unysis) avreb-
be continuato a essere in perdita, confidando che titoli
pit sicuri avrebbero portato a rendimenti pit elevati. Cio
& in contrasto con i dati che si sono realmente prodotti,
ovvero un ritorno per la Unysis del 54 per cento pit ele-
vato rispetto a quello per la Dell.

Tale effetto & stato denominato winner-loser effect, ed
& associato al modo in cui gli investitori sono iper-reatti-
vi nei confronti delle performance recenti. Sono cio¢ ec-
cessivamente pessimisti per i cosiddetti past losers (i per-
denti del passato) ed eccessivamente ottimisti per i past
winners (coloro che in passato hanno vinto).

Investimenti campantlistict: il rischio della familiarita

Ci sono migliaia di titoli in Italia, decine di migliaia in
Europa, decine e decine di migliaia negli Stati Uniti, in
Giappone e in giro per il mondo. Ebbene, come li sce-
gliamo? Analizziamo correttamente il ritorno atteso e il
rischio di ogni investimento e ogni investimento in rela-
zione a ogni altro? No, compriamo le azioni delle societa
sotto casa.

Il mercato statunitense costituisce il 47 per cento cir-
ca del mercato mondiale di azioni; il Giappone il 26 per
cento, il Regno Unito il 13 per cento, e cosi via. La mo-
derna teoria del portafoglio suggerisce pertanto di di-
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versificare gli investimenti in azioni, rispettando questa
suddivisione. Ma la rispettiamo? Il 93 per cento degli
investimenti americani sono in azioni Usa. Il 98 per cen-
to di quelli giapponesi in azioni giapponesi; quelli ingle-
si per I’82 per cento in azioni britanniche.

Non ¢ tutto, la sede madre della Coca-Cola & ad
Atlanta, Georgia. E sapete chi detiene il 16 per cento
delle azioni della multinazionale Coca-Cola? Gli abitan-
ti di Atlanta. C’¢ poco da stupirsi quindi che gran parte
dei sottoscrittori di obbligazioni Parmalat fossero emi-
liani; e che la maggior parte delle persone comperi le
azioni della societa per cui lavora,

Semplicemente, le persone investono i loro soldi nelle
societa che sono loro piti familiari. E le societa che cre-
dono di conoscere meglio sono quelle vicine a loro, che
per misteriose ragioni di quartiere sono quelle di cui ci
si fida di pia.

Ma familiarita, vicinanza, fiducia non hanno nulla a
che fare con la relazione rischio-rendimento di un titolo.
‘Tanto meno con le razionali esigenze di diversificazione
del portafoglio. Sebbene si possa scegliere di investire
«in casa» per ragioni ideali, dovremmo essere consape-
voli del fatto che questo possa andare a incidere negati-
vamente sulle nostre tasche. A ogni modo non & per ge-
nerosita o per idealismo che in genere puntiamo su so-
cieta a noi familiari: il campanilismo del portafoglio & un
errore in cui cadiamo sistematicamente, ¢ che ha molte
pit probabilita di offrirci una percezione distorta del
nostro investimento piuttosto che fornirci informazioni
utili per 'investimento pit razionale.

Quella della familiarita & una tipica scorciatoia che
prende il nostro cervello, sostituendo alle variabili che
dovrebbe tenere in considerazione una variabile sola,
molto semplice, che prende il posto di tutte le altre. Ma
€ una scorciatoia che portera quasi certamente alla de-
stinazione sbagliata: cioe a non diversificare abbastanza
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e a illudersi di trovarsi esposti a meno rischi di quelli che
si stanno correndo realmente. Di nuovo, il caso Parma-
lat insegna.

Ci sono molti altri modi in cui la nostra attitudine ad
agire in maniera poco razionale minaccia le nostre scelte
d’investimento. Vediamone subito un nuovo esempio.

L'tllusione del controllo

Avere piti soldi & una cosa indubbiamente desiderabile;
ma gestire questi soldi una volta che li abbiamo puo ge-
nerare emozioni negative come ansia e paura. Investire
infatti & un processo difficile. Richiede conoscenza dei
mercati, capacita di raccogliere molta informazione, di
associare variabili complesse, di decidere. Ma, come
sara ormai chiaro, implica anche che si conosca molto
bene se stessi, cioé i nostri processi cognitivi e il tipo di
trappole mentali in cui spesso caschiamo.

Curiosamente c’& una sorta di sostegno psicologico e
di autodifesa che la nostra mente mette in atto per di-
fendersi dall’angoscia dell’incertezza associata alle scelte
di investimento: spesso sovrastimiamo le nostre capacita
previsionali e ci illudiamo di controllare gli eventi. Si
tratta di un tipico caso di rimedio peggiore della malat-
tia, che ci portera a essere fatalmente ancora piu irrazio-
nali.

Per capire di cosa si tratta considera questo semplice
esperimento. Prova a chiedere a un amico se sia dispo-
sto a scommettere una certa cifra su testa o croce prima
di lanciare la moneta.

Ora chiedigli quanto scommetterebbe se la moneta
fosse stata géa lanciata ma 'esito del lancio ancora igno-
to. Nel secondo caso le persone scommettono di meno.
Come se il fatto che I'evento sia gia avvenuto ne alterasse
le probabilita. O, in altri termini, come se noi credessimo
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di poter in qualche modo controllare 'evento o addirit-
tura il caso solo per il fatto che si deve ancora realizzare.
Magari con qualche scongiuro o.una concentrazione par-
ticolare: come quando, nella speranza di ottenere numeri
alti, lanciamo i dadi con particolare vigore, ovvero con
delicatezza per favorire 'uscita di un 1 o di un 2.

Nelle nostre scelte di investimento non lanciamo né
dadi né monetine, ma sono molti i modi in cui si innesca
un meccanismo analogo, compresa l'illusione di poter
controllare gli eventi.

Per esempio, il fatto che un dato compito ci sia piti fa-
miliare puo indurci a credere che siamo meglio in grado
di controllarlo. Oppure molti credono che a maggiore
informazione corrisponda una maggiore possibilita di
controllare gli eventi che accadono sui mercati. Ma gran
parte di questa informazione & inaccurata, vecchia, ap-
prossimativa o inaffidabile. Assomiglia piti a un rumore
di fondo che a indizi cui prestare effettivamente atten-
zione. Uillusione del controllo potrebbe portarei a ri-
porre troppa importanza in informazioni che non ne
hanno e a renderci iper-reattivi. E magari anche iper-at-
tivi: infatti pit ci si impegna attivamente su un compito,
pitt si puod essere indotti a credere di poterlo controllare.
Qualcuno potrebbe addirittura arrivare a pensare che se
fosse lui a lanciare la monetina avrebbe maggiore proba-
bilita di vincere. Come ora vedremo, chi fa day trading
puo facilmente essere insieme iper-reattivo e iper-attivo:
una ricetta sicura per una gestione disastrosa del pro-
prio portafoglio,

Let's go on line!

m.Ea wmmvﬁ..m ﬁm._._.m:nn Oamm.w. due economisti finan-
ziari dell’Universita della California, hanno esaminato
per molti anni il comportamento di migliaia di investi-
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tori arrivando a questa conclusione: chi compra e vende
azioni pit frequentemente ha risultati peggiori. Pit nei
dettagli, in un’indagine su circa 6000 famiglie su un pe-
riodo di cinque anni si & visto che il gruppo costituito
dal 20 per cento di coloro che ogni anno avevano un
turnover del 250 per cento del loro portafoglio e che
quindi comperavano e vendevano titoli piu di tutti, ave-
vano ottenuto performance nette peggiori di tutti; con
una media del 7 per cento di ritorni netti in meno ri-
spetto al gruppo con il profilo di turnover piu basso. Il
che & dovuto non a scelte di investimento sconsiderate,
ma ai costi di commissione che accompagnano ciascuna
vendita o acquisto.

E chi sono quelle persone che comprano e vendono
sopra la media? Evidentemente quelle che considerano
le proprie abilita di investitori sopra la media, e che cre-
dono di poter dominare il caso facendo tesoro delle
informazioni che ricevono. Fra costoro, curiosamente,
ci sono pitt uomini che donne. Se un uomo single gesti-
sce il proprio portafoglio con un turnover medio annuo
dell’83 per cento e un uomo sposato del 73 per cento, le
donne single lo gestiscono con un turnover del 53 per
cento e quelle con famiglia del 51 per cento.

Barber e Odean hanno potuto recentemente control-
lare la bonta della loro ipotesi grazie a internet. I servizi
di trading on-line hanno avuto un’impennata formidabi-
le negli ultimi anni, il trading elettronico & pit economi-
co che non prendere il telefono, andare allo sportello
della banca, o da un promotore finanziario per compe-
rare o vendere un titolo. La competizione tra diverse
piattaforme ha inoltre abbassato le commissioni su ogni
operazione di oltre il 75 per cento. E questo ¢ effettiva-
mente un’ottima notizia per chi vuol fare da sé. Compe-
rare e vendere ¢ diventato pit veloce, efficiente, sempli-
ce e a buon mercato. Ma, come ora vedremo, ¢io non si-
gnifica che la maggior parte degli investitori sia anche
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diventata un po’ piu ricca, anzi. Coloro che hanno una
strategia di lungo termine, che comprano i titoli e li la-
sciano in portafoglio, hanno effettivamente a disposizio-
ne uno strumento pit economico. Ma comperare e man-
tenere non & solitamente la strategia di chi va on line.
Per poter stare on-line tutto il giorno, comperare e ven-
dere quotidianamente cosi da battere il mercato, il ri-
sparmiatore individuale neo-trader incallito pud, in casi
estremi, arrivare a licenziarsi dal proprio lavoro e dedi-
carsi elusivamente all’attivira di day trading (per fortuna
questo accade solo nell’l per cento dei casi).

Barber e Odean hanno esaminato il comportamento
di oltre 1600 investitori nel cruciale passaggio dal tra-
ding effettuato via telefono e attraverso la propria ban-
ca, al trading on-line. Anche prima di passare on-line
questi investitori erano particolarmente attivi, con un
turnover medio in portafoglio del 70 per cento. Ma do-
po aver avuto un accesso pit facile ai mercati attraverso
internet sono rapidamente schizzati al 120 per cento
'anno. Questo super lavoro non li ha pero fatti guada-
gnare in proporzione: se prima di andare on-line, al net-
to delle spese di commissione e delle tasse, riuscivano a
battere se pur di poco l'indice, dopo essere passati on-li-
ne la loro performance era sistematicamente del 3,5 per
cento circa al di sotto dell’indice. Come se internet po-
tenziasse la sicumera e I'illusione di controllo, mostran-
do tutta I'evidenza dell’equazione: sicumera + trading =
minori profitti.

Senza contare che con internet non & mai stato cosi
rapido, efficiente, semplice e a buon mercato avere ac-
cesso anche a moltissima informazione in tempo reale:
serie storiche, trend, analisi tecniche, prezzi, volumi di
scambio, notizie, consensi, raccomandazioni, forum e
cosi via. Una marea di dati, commenti e consigli che a
loro volta stimolano I'illusione di controllo e I'illusione
di sapere. Dopotutto per ogni trader che vende un’azio-
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ne a basso prezzo (per iper-reattivita e iper-attivismo in-
dotti da nuova informazione) ce n’¢ un altro che la com-
pra, sulla scorta di altre fonti o della stessa informazione
interpretata diversamente.

Un noto servizio di trading on-line della prima ora,
proposto da una banca italiana, aveva scelto come pro-
prio slogan: «You’ve got the power». Il lettore avra chia-
ro che, nel migliore dei casi, si trattera di un’»illusione
di potenza».

La soluzione piti razionale in questo caso potrebbe
essere quella di affidare la gestione dei propri risparmi
a un professionista esperto. Ma sei sicuro che egli stes-
so non sia vittima delle stesse trappole in cui cade il
profano? Proprio questo sembrerebbe suggerire I'espe-
rienza di un bel gruppo di vincitori di premi Nobel per
I’economia, riunito per gestire un fondo miliardario,
che ha prodotto un mezzo disastro a causa di una stima
troppo ottimistica sull’affidabilita delle proprie capa-
cita e conoscenze. Il caso & arcinoto ed ¢ finito su tutti i
media. Si tratta del celebre Long Term Capital Manage-
ment Hedge Fund che radunava fra gli altri un autenti-
co guru della finanza di Salomon Brothers e molti suoi
colleghi, I'ex vicepresidente della Federal Reserve, i
Nobel Myron Scholes e Robert Merton, e alcuni ricer-
catori d’eccellenza. Nato nel 1994, il fondo ha avuto ri-
torni stellari sfruttando le opportunita di arbitraggio
nei mercati obbligazionari. Col passare degli anni le op-
portunita di questo tipo sono diminuite, la leva finan-
ziaria & diventata sempre maggiore, e cosl il tasso di in-
debitamento. La svalutazione della moneta russa nell’a-
gosto del 1998 ha dato il via a una catena di eventi im-
previsti, a cominciare dal repentino crollo dei mercati
emergenti in sole quattro settimane, cui ha fatto seguito
la caduta dei mercati azionari e obbligazionari in giro
per il mondo.

In un mese questo formidabile gruppo di esperti &
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riuscito a perdere il 90 per cento del patrimonio del fon-
do mettendo sotto pressione la stessa Federal Reserve
che ¢ stata costretta a intervenire per non rischiare il col-
lasso dell’intero sistema finanziario. Ma come & stata
possibile una tale sottovalutazione dei rischi?

Evidentemente il loro modello non aveva previsto che
cosi tante cose potessero andare male tutte insieme. For-
se, se avessero inserito nel gruppo anche uno studioso
di finanza comportamentale capace di tener conto non
solo del funzionamento dei mercati, ma anche di quello
dei nostri meccanismi cognitivi, il gruppo di guru della
finanza e di Nobel avrebbe evitato I'errore di sovrasti-
mare la propria conoscenza,

13
Ritorno al futuro

Lanticipazione del ricordo

Vi sono casi, sorprendenti lo ammetto, in cui non ¢ solo
la ricostruzione dell’esperienza passata a indurci in erro-
ri sistematici, ma anche I'anticipazione della nostra espe-
rienza futura. Spesso infatti, oltre a cio che sapevamo,
sopravvalutiamo anche quello che sapremo.

Impossibile? Meéttiti alla prova. Considera la scelta se-
guente:

A) Tenere una mano in una vasca piena d’acqua dolo-
rosamente fredda per 60 secondi.

B) Tenere una mano nella vasca d’acqua dolorosa-
mente fredda per un totale di 90 secondi: nei primi 60
secondi ’acqua ¢ alla stessa temperatura; nei 30 se-
condi successivi la temperatura viene alzata di qual-
che grado centigrado, restando fastidiosamente fred-
da, seppur in minor misura.

A freddo — & proprio il caso di dirlo — ci sembrera del tut-
to ragionevole scegliere 'esperienza A: si tratta pur sem-

pre di 30 secondi di esperienza spiacevole risparmiati.
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E evidente a tutti che non avrebbe senso preferire a
un’esperienza spiacevole un’altra esperienza spiacevole
che oltre a comprendere la prima vi aggiunge un surplus
di sgradevolezza.

Ma non sempre quello che & ovvio a freddo & quello
che si verifica a caldo.

In un esperimento — che dobbiamo ancora al genio di
Daniel Kahneman — un gruppo di volontari & stato pa-
gato per sottoporsi all’esperienza A e all’esperienza B.
Veniva quindi chiesto loro quale delle due avrebbero vo-
luto ripetere. Sorprendentemente oltre 1’80 per cento
dei soggetti ha preferito sottoporsi nuovamente alla pro-
cedura piu lunga B. Come ¢ possibile?

A quanto pare non sempre la previsione di quello che
crediamo di sapere circa ¢io che ci arrechera maggior pia-
cere o dolore corrisponde alla realta, come possiamo con-
statare dopo che abbiamo avuto esperienza diretta di quel
piacere o dolore. In particolare, nell’anticipare le nostre
esperienze future ci sembra ovvio prediligere la procedura
che promette di arrecarci minore sofferenza, in quanto piti
breve. Ma dopo aver fatto effettivamente esperienza delle
due alternative preferiamo la procedura B, quella oggetti-
vamente pit dolorosa ma che ci lascia un ricordo migliore.

La nostra memoria, come ben sappiamo, non ¢ una
neutrale e spassionata collezione di fatti, ma ci fornisce
una ricostruzione degli eventi inestricabilmente legata
alle emozioni che li hanno accompagnati. Cosicché, nel
valutare una data esperienza, capita spesso che si trascu-
ri la durata complessiva dell’episodio e che il giudizio fi-
nale venga piuttosto determinato dal momento di dolo-
re piu intenso (il picco dell’episodio) e dai suoi ultimi
istanti (la fine dello stesso episodio), secondo la cosid-
detta regola, appunto, del picco e della fine.

In breve, prima di un’esperienza diretta, preferiamo
meno dolore; dopo ne preferiamo di piti, purché ci lasci
un ricordo migliore.
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Il dolore in pin che fa meno male

Hai ancora qualche perplessita? La regola del picco e del-
la fine non ti ha persuaso? Kahneman (in collaborazione
con il clinico di Toronto Donald Redelmeier, il quale ne-
gli ultimi anni si & specializzato nello studio degli errori
cognitivi evitabili in campo medico) ha condotto una se-
rie di esperimenti che dovrebbero convincerti. Eccone
uno. Hai scoperto di avere una carie e ti sei appena siste-
mato sulla scomoda poltrona del tuo dentista. Ha gia pre-
parato il trapano e sai quello che ti tocca. In una prima in-
dagine, Redelmeier e Kahneman hanno chiesto ad alcuni
pazienti nella tua stessa condizione di quantificare su una
scala da 0 (nessun dolore) a 10 (dolore estremo) il grado
di sofferenza e disagio ogni 60 secondi durante la proce-
dura. Ai partecipanti veniva quindi chiesto di fornire una
valutazione globale del disagio provato una volta che 'e-
same era concluso (ancora su una scala da 0 a 10).

Fig. 7
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Come puoi vedere dai grafici qui riprodotti, dove I'asse
orizzontale rappresenta il tempo e I’asse verticale I'in-
tensita del dolore, risulta ovvio che il paziente B, per
esempio, abbia sofferto complessivamente di pit du-
rante I’esame rispetto al paziente A. Il dolore totale
(soggettivamente percepito) € rappresentato dall’area
delle superfici colorate. Esso & tanto maggiore quanto
pit Pesperienza dolorosa si protrae nel tempo e quanto
pit & intenso il dolore percepito momento per momen-
to (cioé quanto pit, in media, la linea spezzata si man-
tiene in alto),

I risultati dello studio di Redelmeier e Kahneman
hanno mostrato che, nel giudicare la propria esperienza
dopo che questa si & conclusa, i pazienti trascurano la
durata complessiva dell’episodio: le variazioni nella du-
rata dell’esame — da 4 minuti fino a pit di un’ora — han-
no influenzato in misura modesta o nulla 'opinione dei
pazienti su quanto I’esame stesso fosse stato effettiva-
mente spiacevole. Mentre il giudizio finale complessivo
dei pazienti & ben correlato all’intensita del dolore pro-
vato durante la procedura (i picchi) e quello degli ultimi
istanti (la fine).

Nel nostro esempio la media fra il picco e la fine & mi-
nore nel caso del paziente B che nel caso del paziente A
(si noti infatti che I'esame di A si conclude in modo mol-
to pitt doloroso, mentre i due picchi sono pressoché
identici). Questo permette di prevedere che il paziente
B conservera un ricordo meno avverso dell’esperienza
del trapano nonostante abbia sofferto (oggettivamente)
di piti. Una previsione che i dati confermano e che, fra
I’altro, fa nascere un interessante paradosso per tutti i
medici che intendono rispettare I’autonomia decisionale
dei pazienti attraverso il consenso informato. Quale pa-
ziente ha il diritto di far pesare le proprie preferenze?
Quello che si esprime prima del trattamento o quello
che si esprimera dopo?
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Questo paradosso puo essere naturalmente applicato
anche ad altre situazioni piti o meno dolorose della vita:
una vacanza rovinata dal maltempo ma chiusasi con tre
intense giornate di sole, per esempio, o il naufragio di
un matrimonio reso meno penoso dalle tensioni e dai li-
tigi che accompagnano il divorzio. Ma che cosa c’entra
con I'economia emotiva?

Tutto sommato andare dal proprio promotore fi-
nanziario quando le cose in Borsa non sono andate be-
ne, se non addirittura malissimo, & un’esperienza che
puo rivelarsi tanto dolorosa (e costosa) quanto farsi
trapanare un dente dal proprio dentista. Nel ricostrui-
re e anticipare le proprie esperienze gli investitori non
sono affatto diversi dai pazienti, e il modo in cui per-
cepiscono un’esperienza passata — per esempio il per-
corso seguito da un titolo in portafoglio — puo influen-
zare sensibilmente le loro scelte future. Vediamo un
esempio.

Poniamo che un anno fa tu abbia comperato molte
azioni di due titoli, un biotech e una dot-com, entrambi
a 10 euro per azione. Nel corso dell’anno la dot-com
perde costantemente e léntamente valore fino ad arriva-
rea 7,5. Il titolo biotech resta fermo a 10 per tutto il pe-
riodo salvo crollare di colpo a 8 euro negli ultimissimi
giorni. Chiaramente al termine dell’anno I’azione biote-
ch é stata un investimento migliore della dot-com, ma
I'emozione legata al modo in cui tu hai visto calare il va-
lore del tuo investimento & molto diversa.

Nel primo caso un lungo declino; nel secondo una
perdita fulminea alla fine dell’anno. Il che potrebbe in-
durti a essere piti ottimista per I’anno successivo nei
confronti del titolo che ha perso oggettivamente di piu.
Non diversamente, nel caso in cui 'esperienza fosse
piacevole. Immagina che il titolo dot-com cresca co-
stantemente nel corso dell’anno per arrivare a 12,5,
Mentre il titolo biotech resta fermo per mesi salvo poi
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sollevarsi a 12 in pochi giorni a fine anno. L'entusia-
smo per I'improvviso balzo potrebbe farti preferire I’a-
zione che ha realizzato una performance oggettivamen-
te peggiore.

Immagina ora di accostare 'andamento del dolore
sulla poltrona del dentista e quello del dolore sull’altale-
na della Borsa, e prova a chiederti se le tue decisioni di
investimento prima di averne fatto esperienza potrebbe-
ro divergere dalle tue decisioni successive.

Terza parte

Decisioni, emozioni e cervello




14
Decisioni strategiche

I/ calcio di rigore pint lungo del mondo

Finora ci siamo concentrati sulle scelte individuali. An-
cora non ci siamo chiesti che cosa succeda nel momento
in cui ci gettiamo nella mischia, in mezzo ad altre perso-
ne che come noi devono compiere delle scelte e che co-
me noi sono inclini a prendere spesso e volentieri qual-
che abbaglio emotivo: un campo da gioco popolato da
alleati e da avversari, le cui decisioni interagiscono con
le nostre condizionandosi vicendevolmente. Mai po-
tremmo agire razionalmente se non fossimo in grado di
tenere conto anche dei comportamenti altrui, provando
a prevederne le mosse.

Lo studio sistematico delle decisioni strategiche ¢ mate-
ria di indagine della cosiddetta teoria dei giochi. Un gioco,
dal punto di vista di questa teoria, & qualunque attivita in
cui la previsione di cio che fara altra persona influenza
cio che decidete voi. Sara ancora una metafora calcistica,
nella forma del bel racconto di Osvaldo Soriano I/ #igore
pit lungo del mondo, a introdurci all’argomento.

El Gato Diaz ¢ il portiere di una squadra che attraver-
so improbabili peripezie ha raggiunto la finale del cam-
pionato. La partita € stata interrotta a pochi secondi dal-
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la fine a causa di una rissa epica, dopo che 'arbitro Her-
minio Silva ha fischiato un rigore inesistente a favore
della squadra di casa.

Secondo il tribunale della Lega, che venne riunito il
martedi seguente, si dovevano giocare ancora venti
secondi a partire dall’esecuzione del calcio di rigore,
e quel match privato tra Constante Gauna, il canno-
niere, e El Gato Diaz in porta, avrebbe avuto luogo
la domenica dopo, sullo stesso campo, a cancelli
chiusi. Cosi quel rigore durd una settimana ed &, se
nessuno mi dimostra il contrario, il pit lungo della
storia.

Aprirono il circolo e si misero a giocare a carte. Diaz
rimase tutta la sera senza parlare, gerrando all’indie-
tro i capelli bianchi e duri finché dopo mangiato
s'infilo lo stuzzicadenti in bocca e disse: «Constante
li tira a destra».

«Sempre» disse il presidente della squadra.

«Ma lui sa che io so.»

«Allora siamo fottuti.»

«S1, ma io so che lui sa» disse El Gato.

«Allora buttati subito a sinistra» disse uno di quelli
che erano seduti a tavola.

«No. Lui sa che io so che lui sa» disse El Gato Diaz
¢ si alzo per andare a dormire.

«El Gato & sempre piu strano» disse il presidente
della squadra nel vederlo uscire pensieroso, cammi-
nando piano.

El Gato e Constante sono evidentemente impegnati in
un gioco non-cooperativo: nessuno dei due giocatori ha
interesse a collaborare con I'avversario e a convergere su
una soluzione che lo vedrebbe perdente. Le vincite di
un giocatore corrispondono infatti con esattezza alle
perdite dell’altro.
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Il gioco del rigore (sul campo da calcio, o in qualun-
que altra situazione che ricalchi lo stesso schema) mette
in luce un aspetto interessante: non esistono equilibri
per cui a entrambi i giocatori conviene a scegliere sem-
pre la stessa strategia. El Gato deve fare in modo che
Constante sia assolutamente incerto riguardo alla dire-
zione in cui egli si gettera, e pud ottenere questo risulta-
to soltanto scegliendo a caso. Lo stesso ragionamento si
applica a Constante, che a sua volta non deve dare a Fl
Gato alcun appiglio al momento della scelta. In altre pa-
role, nessuno dei due giocatori puo fare di meglio che ti-
rare all’ultimo momento un’immaginaria moneta e spe-
rare nella fortuna.

Ma dare I'impressione di agire in maniera del tutto ca-
suale & cosa ben difficile. Specie se sei davanti alla porta,
di fronte a te hai solo la palla e il portiere, e tutt’intorno
I’aria & pesante come piombo:

Constante Gauna si avvicind per sistemare la palla.
[...] Aveva tirato tante volte quel rigore — racconto
poi — che lo avrebbe rifatto in ogni momento della
sua vita, sveglio o addormentato. [...]

Diaz fece un passo in avanti e si butto sulla destra.
1l pallone parti roteando su se stesso verso il centro
della porta e Constante Gauna indovino subito che
le gambe del Gato Diaz sarebbero riuscite a deviar-
lo di lato. El Gato pensd al ballo della sera, alla glo-
ria tardiva, al fatto che qualcuno sarebbe dovuto ac-
correre per mettere in corner il pallone che era ri-
masto a rotolare in_area. El Petiso Mirabelli arrivo
per primo e la mise fuori, contro la rete metallica,
ma Herminio Silva non poteva vederlo perché stava
a terra, si rotolava in preda a un attacco di epilessia.
[...] Quando Herminio Silva si fu rimesso in piedi,
sconvolto dall’attacco [...] Come prima cosa volle
sapere «che & successo» ¢ quando glielo raccontaro-
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no scosse la testa e disse che bisognava tirare di
nuovo perché lui non era stato presente e il regola-
mento prescrive che la partita non si possa giocare
con un arbitro svenuto. [...] Il tiro arrivd a sinistra
e El Gato Diaz si butto nella stessa direzione con
un’eleganza e una sicurezza che non mostrd mai
pit. Constante Gauna alzo gli occhi al cielo e co-
mincio a piangere.

La ricetta di un rigore battuto male si potrebbe facil-
mente trovare in un altro racconto di Soriano: il centra-
vanti di una squadra sudamericana di rivoluzionari
marxisti-leninisti sa che il portiere avversario conosce
la sua fede politica. Comincia una serie di ragionamenti
del tipo «io so che lui sa che io so», e alla fine tira a si-
nistra, non potendo tradire la sua parte preferita. Ma il
portiere si getta proprio da quella parte, e non avrebbe
potuto fare scelta piu razionale: il centravanti non ave-
va saputo renderlo del tutto indifferente al momento
della scelta.

Giochi di coordinazione: irrazionali ma intelligenti

Cambiamo gioco. Hai un foglio, sul quale sono segnati
dieci numeri, in ordine crescente da zero a nove. In
un’altra stanza il tuo compagno di gioco si trova di fron-
te alla stessa sequenza. Entrambi avete la possibilita di
scegliere un numero; se scegliete lo stesso, entrambi vin-
cete 10 euro; se scegliete due numeri diversi non vincete
nulla. Un gioco difficile in teoria, ma facile in pratica. La
probabilita di scegliere lo stesso numero, scegliendo a
caso, &€ molto bassa; eppure molti scelgono lo zero e si
portano a casa 1 10 euro.

Oppure immagina questa situazione: devi assoluta-
mente metterti in contatto domani, supponiamo a Mila-

170

Decisiont, emoziont ¢ cervello

no, con un membro del servizio segreto e non potete co-
municare in alcun modo per accordarvi sull’ora e sul
luogo. Quando vi incontrerete saprete perd come rico-
noscervi. Quando decidi di farlo e dove? La maggioran-
za sceglie mezzogiorno, piazza del Duomo.

»Giochi di coordinazione» di questo tipo si incontra-
no continuamente nella vita di tutti i giorni. Se cade la
linea durante una telefonata, richiamo io o aspetto che
richiami tu? Il centrocampista deve passare la palla alla
destra o alla sinistra del centravanti? Evidentemente, di-
pende da che parte ha deciso di scattare quest’ultimo.
Ma il centravanti, a sua volta, si trova ad affrontare la
stessa questione: scattare sulla destra ha senso soltanto
se il centrocampista gli lancera la palla in quella direzio-
ne. E cosi via.

Come abbiamo appena visto, la teoria dei giochi, pa-
radossalmente, suggerisce di muoversi a caso, lanciando
una moneta. Il Premio Nobel per 'economia del 2005,
il filosofo americano Thomas Schelling, & stato il primo
a notare che in numerose situazioni il problema del
coordinamento viene risolto appigliandosi a dettagli ap-
parentemente irrilevanti, ma in realta cruciali ai fini del-
la decisione. Nel gioco dei numeri, scegliamo quast tutti
lo zero perché & un numero diverso (¢ il primo della li-
sta ed & anche un numero notoriamente particolare). In
gergo, lo zero & un’opzione saliente, che spicca fra le al-
tre e permette di risolvere il problema di coordinarsi con
gli altri in modo «irrazionale», ma intelligente.

Scegliere zero nel gioco dei numeri (o mezzogiorno in
piazza del Duomo) & I'opzione piu intelligente soltanto
a una condizione, ovvero se: 1o so che ¢ saliente; tu sai
che & saliente; io so che tu sai che & saliente; tu sai che io
so che tu sai che & saliente; io so che tu sai che io so... e
cosi via all'infinito. Oppure, per farla breve, se ¢ cono-
scenza comune che lo zero & 'opzione saliente.

Vi sono numerosi problemi apparentemente irrisolvi-
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bili che diventano piti semplici qualora vengano affron-
tati a ripetizione (o in base a un calcolo incrociato delle
soluzioni pitt ovviamente salienti). Le convenzioni so-
ciali ne sono un esempio tipico: non c’é nessuna ragione
particolare perché ci si debba vestire di nero a un fune-
rale (tant’¢ che in Cina il colore del lutto & il bianco). Ma
¢ importante che tutti scelgano lo stesso colore per ma-
nifestare un sentimento comune. La salienza in questo
caso ¢ fornita dalla tradizione: molti anni fa, per qualche
motivo, si € cominciato a vestirsi cosi, e oggi sappiamo
che fra tutti i possibili equilibri di coordinamento que-
sto ¢ il pit probabile semplicemente perché finora si &
sempre fatto cosi.

Il lavoro dell’israeliano Robert Aumann, che ha diviso
il Nobel con Schelling sui giochi ripetuti, si spinge al di
la del coordinamento per analizzare i problemi della
cooperazione che stanno alla base della convivenza civi-
le. Perché il panettiere & disposto a mettere sul conto la
mia spesa quotidiana, fidandosi del fatto che saldero i
debiti a fine mese? Perché presto regolarmente i miei li-
bri ai miei studenti di dottorato, e loro me li restituisco-
no dopo alcune settimane invece di venderli su eBay?
La risposta & che si tratta di giochi ripetuti indefinita-
mente, e fra le numerose soluzioni di questi giochi vi &
un equilibrio di cooperazione che sarebbe impossibile
qualora lo stesso gioco venisse giocato una volta soltan-
to (se non ti incontrerd di nuovo, mi converra approfit-
tare della tua fiducia, invece di ricambiarla). Ma esisto-
no equilibri anche in giochi non ripetuti. Ed esiste, co-
me vedremo fra breve, fiducia anche tra partecipanti che
sanno che non si incontreranno mai piu, Questi e altri
contributi mostrano 'impiego creativo e audace della
teoria dei giochi per gettare luce su problemi concreti e
sulle nostre scelte quotidiane.

Decistoni, emoziont e cervello

Giocare con ['equitd: razionalt e scontenti

Anche la teoria dei giochi, tuttavia, come gran parte del-
I’economia dei manuali, ha per molto tempo commesso
'errore di considerarci esseri freddi e razionali; anzi ad-
dirittura dotati di un’intelligenza sovrumana perlomeno
pari a quella dei geniali matematici John von Neumann
e John Nash, che di questa teoria sono stati i principali
artefici.

La teoria dei giochi infatti schematizza e rappresenta
sotto forma di un’equazione matematica il modo in cui
le persone dovrebbero comportarsi in situazioni strate-
giche (per esempio quando giocano a scacchi o si trova-
no impegnate in una negoziazione) cosi da massimizzare
i loro profitti. Questa & la grande forza e la grande debo-
lezza della teoria. La sua forza consiste nella capacita di
mettere a fuoco modelli di giochi che ricorrono in circo-
stanze anche molto diverse (dal corteggiamento alla
Guerra fredda), e nella precisione della previsione del
risultato. La debolezza risiede nel fatto che I'applicazio-
ne richiede una modellizzazione della situazione sotto
esame, e soprattutto una semplificazione della mente dei
soggetti che partecipano al gioco: una mente considera-
ta iper-razionale, in grado di neutralizzare qualunque in-
terferenza di ordine non razionale (per esempio morale
o emotivo) e capace di risolvere istantaneamente pro-
blemi matematici anche molto complessi. Per familiariz-
zare con la teoria dei giochi e con i suoi limiti, immagina
di prendere parte al seguente gioco che coinvolge due
persone: ¢ il «gioco dell’ultimatum», un vero e proprio
cult tra gli economisti sperimentali.

Tu sei il giocatore A. Ti vengono dati 100 euro. E ti vie-
ne chiesto di dividerli con il giocatore B, di cui ignori I'i-
dentita. Devi fargli un’offerta. Le regole del gioco e la
posta in palio sono note a entrambi e sanciscono che il
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giocatore B puo accettare 'offerta, in questo caso rice-
vera quanto ha accettato; oppure pud rifiutarla, in que-
sto caso entrambi i giocatori non riceveranno nulla.

Quanto offri?

Pensi che dovresti offrire un euro. L'altro giocatore lo
accettera: dopotutto un euro € meglio di niente. Un
dubbio pero ti assale: e se rifiutasse, se ritenesse I'offerta
insultante? Dopotutto gli costerebbe solo un euro.

Sei in una situazione di impasse. Ti rivolgi a un tuo
amico economista, Premio Nobel, che tutti sanno essere
un mago della teoria del giochi — e a cui, fra I'altro, hanno
recentemente dedicato un film di successo interpretato
da Russell Crowe (A Beautiful Mind). Ti dice che in teoria
nella posizione del giocatore A dovresti fare un’offerta
che si approssima a zero; il giocatore B, infatti, dovrebbe
accettare tutte le offerte positive, per quanto piccole.

Non sei persuaso. Adesso sai come dovresti compor-
tarti in teoria; ma, % pratica, non sai ancora cosa fare (...
e se lui rifiutasse?).

Per questo decidi di rivolgerti a un tuo amico psicolo-
go, anche lui Nobel, famoso per alcuni esperimenti sulle
decisioni in condizioni di incertezza. Con cortesia, ti
spiega che gli economisti sono troppo distanti dal mon-
do reale, ¢ che fin dai primi esperimenti negli anni Ot-
tanta, si € notato che sia il comportamento dell’offerente
(giocatore A) sia quello del ricevente (giocatore B) sono
in contraddizione con quello che implica la teoria.

Latteggiamento del ricevente (giocatore B) é facile da
spiegare. Quando il ricevente declina un’offerta positiva
mostra di avere nella sua «funzione di utilita» argomenti
non monetari; in altri termini, si sente preso in giro. Pre-
ferisce non portarsi a casa neppure un euro ma in cam-
bio punire chi lo ha offeso con un’offerta che considera
ingiusta. D’altra parte, 'atteggiamento del giocatore A
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che decide di dividere la posta in parti uguali (o quasi)
puod essere motivato da due fattori: & una persona leale
con il prossimo che sente forte dentro di sé il senso di
equita; oppure ha semplicemente timore di un rifiuto
che gli costerebbe caro, e calcola utilitaristicamente (in-
ferendo induttivamente all’indietro) che un’offerta non
equa potrebbe essere rifiutata.

Sono stati condotti molti esperimenti che mostrano
che oltre il 50 per cento delle persone & disposta a offri-
re la meta della somma. Una spartizione che, anche se
non razionale nel senso tecnico della teoria dei giochi, si
rivela ragionevole in molte circostanze. Infatti i dati ci
dicono che offerte del 20 per cento o pit basse hanno
oltre il 20 per cento di probabilita di essere rifiutate. Ri-
sultati che fino a oggi si sono dimostrati costanti rispetto
sia alla quantita di denaro in gioco sia rispetto alla na-
zionalita e alle diverse culture dei soggetti coinvolti. An-
che se, per ovvi motivi (gli esperimenti costerebbero una
fortuna), non sappiamo che cosa succederebbe realmen-
te se la somma da spartire in ultimatum fosse molto
grossa: se infatti si dovesse dividere un milione di euro e
ci venissero offerti 100.000 euro, davvero rinuncerem-
mo a 100.000 euro sicuri solo per punire un offerente
non equo?

L'esperimento & stato replicato con una variante parti-
colarmente significativa intesa a sviscerare 'effetto, per
cosi dire, puro dell’altruismo. In questa versione del gio-
co (nota come «gioco del dittatore») il giocatore B non
poteva rifiutare I'offerta. Il giocatore A poteva cio¢ divi-
dere la somma come pit preferiva e la sua spartizione era
legge. Ci si poteva quindi attendere una notevole diminu-
zione nelle offerte. Ma cosi non & stato: 'offerta da parte
dei giocatori nel ruolo di A continuava a essere significa-
tivamente generosa: oltre il 50 per cento dei soggetti con-
tinuava a dividere la somma in parti uguali.

Infine ci si & chiesto se il fatto di giocare il gioco del-
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I'ultimatum in serie invece che in un colpo solo potesse
modificarne 'esito. Qui I'interrogativo era se i soggetti
potessero imparare a essere piu razionali (cioé a ragio-
nare in modo economico) con la pratica. Ma dai risulta-
ti non & emersa alcuna tendenza significativa che dimo-
strasse un qualche apprendimento di tipo economico.

Molti di noi hanno evidentemente una chiara idea di
equita, lealta e giustizia che in alcuni casi sembra mette-
re in secondo piano I'egoistica massimizzazione del pro-
prio benessere, e che esercita un peso non indifferente
nell’esito delle negoziazioni. La volonta delle persone di
opporsi a un’allocazione di risorse che non considerano
equa ha importanti implicazioni per la vita economica.
Per esempio, ogni volta che un monopolista stabilisce
un prezzo si pone nella stessa situazione in cui si trova il
giocatore A del nostro gioco. E, come il giocatore B puo
rifiutare una somma piccola seppur positiva, cosi I'ac-
quirente puo decidere di non acquistare a un prezzo che
considera iniquo. Se mali ci trovassimo nella fortunata
condizione del monopolista, ci converra non prendere
troppo in giro i nostri clienti — anche se si chiamano Bill
Gates! Forse non tutti sanno che nell’estate del 2006 il
presidente di Microsoft ha cancellato un attracco in Co-
sta Smeralda perché gli era stato richiesto di pagare
25.000 euro per una notte in banchina. Il ricchissimo
Gates & pur sensibile alla fazrness.

15

I neuroni dell’indignazione

Quando il cervello mastica amaro

Immagina di giocare allo stesso gioco di prima — tu sei
sempre il giocatore A. Ma con una variante particolar-
mente eccitante. Niente di meno che la possibilita di
scrutare dentro il cervello del tuo partner, il giocatore B,
nel momento in cui gli fai 'offerta. Certo, non sai gran-
ché di cervello e di neuroscienze, ma ti hanno spiegato a
grandi linee le implicazioni dell’attivazione di alcune
specifiche aree cerebrali e in particolare che cosa accade
ai neuroni dell’altro giocatore quando deve prendere
una decisione di questo tipo.

Per esaminare il funzionamento del cervello del gio-
catore B si & fatto ricorso alla risonanza magnetica, la
stessa.macchina che si trova in molti ospedali e che con-
sente per esempio di diagnosticare i tumori. Ma che in
questo caso & un po’ pit sofisticata: la MRI, ovvero la
risonanza magnetica funzionale, & infatti in grado non
solo di visualizzare I’anatomia del cervello, ma anche di
mostrare attivita cerebrale. Lo fa in modo (ovviamen-
te) non invasivo e indiretto, nel senso che consente di
inferire le aree impegnate in un compito cognitivo in re-
lazione ai cambiamenti localizzati della concentrazione
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di ossigeno nel sangue. Ebbene, per mezzo di queste
tecniche di brain imaging si & potuto rilevare che nel cer-
vello del giocatore B si attivano principalmente tre re-
gioni.

Cominciamo con una di queste: la parte anteriore del-
I'insula, un’area della corteccia (situata all’interno della
scissura laterale, confinante con il lobo temporale e
frontale), deputata al controllo automatico delle sensa-
zioni viscerali e delle corrispondenti risposte automati-
che. E nota per essere legata all’elaborazione gustativa e
olfattiva (la sua stimolazione elettrica, per esempio, € in
grado di provocare nausea) e alla valutazione e rappre-
sentazione di stati emotivi negativi, per esempio rabbia
e disgusto: presumibilmente anche in campo morale, co-
me ci conferma I'esperimento che ora vedremo. Al pun-
to che si pud ipotizzare che le strutture neurali reclutate
dal disgusto fisico (cattivo sapore, cattivo odore) e dal
disgusto morale (si pensi all’espressione «masticare
amaro») siano simili.

Stai bene all’erta, perché, come avrai intuito, se vedrai
attivarsi intensamente quest’area, qualche istante dopo
che avrai comunicato la tua spartizione iniqua, allora
con altissima probabilita il ricevente si riterra offeso e,
disgustato dalla tua mancanza di lealta, rifiutera la tua
offerta.

Passiamo ora a sorvegliare I'area dorsolaterale della
corteccia prefrontale: una vasta regione, funzionalmente
eterogenea, che si trova nelle porzioni anteriori del lobo
frontale della neocorteccia, la parte piti «nobile» ed evo-
lutivamente recente che riveste tutto il cervello: Si ritie-
ne che una porzione di questa regione sia deputata al
controllo cognitivo (razionale), a farci perseguire gli
obiettivi che ci siamo proposti e 2 mantenere la memo-
ria di lavoro. Se osserviamo attivarsi quest’area pit del-
I’area precedente, e siamo stati egoisti nella nostra offer-
ta, allora abbiamo buone speranze di veder accettata la
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nostra misera offerta. Infatti quest’area & un «centro di
razionalith», tende (per cosi dire) alla «massimizzazione
dell’utilita» in termini di puro guadagno e suggerisce
(sempre per cosi dire) al ricevente di accettare: come ab-
biamo osservato, un euro & pur sempre meglio di nessun
euro.

Infine, la terza area, la regione della corteccia chiama-
ta giro del cingolo anteriore. Si reputa che essa svolga il
ruolo di rivelatore dei conflitti cognitivi e che individui
errori e discrepanze. E una sorta di «centralina di con-
trollo e smistamento» implicata nel selezionare e dirime-
re contraddizioni interne: per esempio tra motivazioni
cognitive e motivazioni emotive. Se fai un’offerta misera
e ingiusta, il giro del cingolo anteriore del tuo compa-
gno di gioco (il ricevente) sara quasi certamente attivo
per registrare il suo conflitto mentale, una sensazione vi-
scerale di disgusto nell’accettare un’offerta cosl insul-
tante da una parte e il puro e freddo calcolo economico
dall’altra. 1attivazione di quest’area di per sé non ti
consente di decidere cosa ti conviene offrire, ma ti dice
una cosa importante: nel caso in cui tu sia stato avaro e
ingiusto nell’offerta, il tuo compagno di gioco sta cer-
cando di destreggiarsi tra istanze contraddittorie e una
specifica area del suo cervello & impegnata nel gestire la
negoziazione in corso tra «ragione» (una somma piccola
& pur sempre meglio di niente) e «sentimento» (la picco-
lezza della cifra offerta & insultante).

Per comprendere piti a fondo I"affascinante gioco di ec-
citazione dei neuroni in associazione a compiti cognitivi e
a stati emotivi considera una variante del gioco in cui Iof-
ferente non sei tu, ma un normalissimo computer. Il rice-
vente sa che si tratta di un anonimo e anaffettivo compu-
ter. Secondo te cosa succedera in questo caso? Evidente-
mente dovremo aspettarci una minore attivazione delle
aree deputate all’elaborazione delle emozioni. Infatti, I'in-
sula non si eccitera piti di tanto, perché a un calcolatore
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non attribuiamo intenzioni proprie: non pud essere né
equo né iniquo. La corteccia dorsolaterale prefrontale
avra cosi facile supremazia, facendoci giustamente accet-
tare, da parte di un computer, qualsiasi offerta. 1 giro del
cingolo, a sua volta, non registrando alcun vero conflitto,
se ne stara anch’esso tranquillo e inoperoso.

Corteccia prefrontale Insula
dorsolaterals (associata a compiti (Bccitazione aut ca;
cognitivi razionali; per esempio assoclata a ivi

calcolo economico) per esempio disgusto) 1

Fig. 8

Un ultimo punto: se mi hai seguito fin qui puoi tu stes-
so prevedere cosa capitera nel cervello del ricevente nel-
la versione del gioco del dittatore. Come ti ricorderai, in
questo caso il giocatore B non ha la facolta di rifiutare
lofferta, ma deve subirla passivamente, qualunque essa
sia. Ebbene, se nella posizione del dittatore avrai fatto al
tuo compagno di gioco unofferta ingiusta, lui certamen-
te mastichera amaro e la sua insula si attivera, registran-
do un evento spiacevole. Ma la sua corteccia dorsolatera-
le prefrontale e il suo giro del cingolo anteriore resteran-
no a riposo, perché non ¢’¢ alcun compito cognitivo da
risolvere, nessun conflitto da mediare e nessuna decisio-
ne da prendere: non resta che ingoiare il rospo.
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Leggere la mente altrui

Il racconto sul rigore piti lungo del mondo e I'esperi-
mento appena descritto — realizzato da Alan Sanfey (del-
I'Universita dell’Arizona a Tucson) — mettono in rilievo
un aspetto fondamentale del processo decisionale: I'im-
portanza strategica di «leggere» la mente dell’altro.

Per rendercene conto & interessante osservare il
comportamento di coloro che hanno un severo deficit
a questo riguardo. E il caso delle persone autistiche.
Normalmente, tra i quattro anni e i quattro anni e
mezzo, i bambini sviluppano piuttosto rapidamente
una migliore consapevolezza dei fenomeni mentali
delle altre persone; e capiscono quando queste hanno
ragioni soggettive per avere credenze che sono obietti-
vamente false. Vediamo un esempio. Se a un bambino
di circa quattro anni viene mostrata una tipica scatola
da caramelle, prima di aprirla, alla domanda su che
cosa contenga la scatola egli rispondera «caramelle».
Se aprendo la scatola il bambino trovera, invece, delle
matite, e gli si chiede che cosa penserd vi sia dentro la
scatola il suo compagno che & ancora nel corridoio e
che tra poco entrera nella stanza, egli dira (come di-
remmo noi) «caramelle». Invece, sottoposto a questo
tipo di test (chiamato il test di Hill e Sally, per via dei
due immaginari protagonisti di una storiella tipo), il
bambino normale al di sotto dei quattro anni e il bam-
bino autistico a qualsiasi eta risponderanno, curiosa-
mente, «matite». Curiosamente, perché parrebbe ov-
vio che 'altro bambino, arrivando adesso nella stanza
e non sapendo ancora che la scatola di fatto contiene
matite, debba pensare che contiene caramelle. Ma
questo & tutt’altro che ovvio per il bambino piccolo e
il bambino autistico. Anzi ¢ per loro inconcepibile, in
quanto sono incapaci di immedesimarsi nelle situazio-
ni cognitive altrui, e quindi di cogliere la differenza tra
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le credenze obiettivamente vere (sono matite) e le cre-
denze obiettivamente false che un altro bambino ine-
vitabilmente avra, data I'informazione incompleta di
cui dispone.

I risultati sperimentali sui giochi a ultimatum effettua-
ti su bambini piccoli, aventi come oggetto la spartizione
di caramelle tra un bambino offerente e un bambino ri-
cevente, hanno mostrato che il bambino piccolo (tipica-
mente al di sotto dei sei anni circa) accetta qualsiasi
spartizione, per quanto iniqua, avendo ben presente
che, se rifiuta la caramella offerta, non ricevera nulla.
Oltre i sette anni circa, i bambini si comportano come
gli adulti. Le persone autistiche a qualunque eta si com-
portano invece sempre come i bambini piccoli. Accetta-
no qualsiasi offerta di spartizione, per quanto iniqua es-
sa sia.

Questa loro specifica inabilita a mettersi nei panni
dell’altro rende le persone autistiche piti razionali delle
persone «normali» nel risolvere il gioco dell'ultimatum.
Offrono ben poco all’altro giocatore, e quando & il loro
turno, sono disposte ad accettare anche un’offerta risi-
bile, comportandosi secondo il manuale del perfetto
economista.

Esperimenti anteriori e non collegati a questi giochi
avevano mostrato che le aree cerebrali deputate a legge-
re la mente altrui si trovano prevalentemente nella cor-
teccia mediale prefrontale — precisamente nell’area 10 di
Brodman). Si & quindi potuta osservare |'incapacita del-
le persone con lesioni in queste aree a rappresentarsi
quello che gli altri pensano o credono. Il Premio Nobel
Vernon Smith, con un suo stretto collaboratore di lunga
data, Kevin McCabe, ha recentemente applicato questi
risultati nel contesto di giochi che coinvolgono la fidu-
cia e la cooperazione fra individui. Molto sinteticamen-
te, il giocatore A pud decidere di uscire subito, ottenen-
do una ben misera posta (2 soli euro), oppure prosegui-
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re nel gioco dando il turno al giocatore B, il quale puo
abbandonare subito, guadagnando un bel gruzzolo (25
euro) ma lasciando il giocatore A senza niente; oppure
continuare a sua volta, dando di nuovo il turno al gioca-
tore A, il quale pud, infine, decorosamente terminare la
partita, producendo un discreto gruzzolo (20 euro) per
ambedue i giocatori.

Quando un soggetto si fida dell’altro giocatore ed ¢
disposto a non terminare subito, aspettandosi che il
compagno di gioco fara altrettanto, I'area 10 di Brod-
man si eccita particolarmente. Se perd lo stesso soggetto
& consapevole di giocare il medesimo gioco con un com-
puter, invece che con un individuo in carne e ossa (per
quanto anonimo), cid non si verifica. Sapendo di avere
di fronte un computer, cioé una macchina, incapace in
quanto tale di essere intenzionalmente equa o iniqua,
quella specifica area cerebrale rimane inattiva, perché si
assume che il computer non abbia una volonta che dob-
biamo decifrare.

Insomma nelle nostre scelte riusciamo a essere squisi-
tamente razionali e perfettamente aderenti alla teoria
economica solo se autistici o cerebrolesi, oppure nell’in-
terazione con altri soggetti cui non attribuiamo inten-
zioni proprie. Questo non & necessariamente un limite:
il limite semmai & di una teoria economica che deve an-
cora imparare a conoscere meglio il modo in cui funzio-
na la nostra mente. Una conoscenza alla quale noi stessi
possiamo attingere per calibrare con maggiore consape-
volezza le nostre aspettative e le nostre decisioni.

11 gusto della vendetta: non per profitto ma per piacere
C’¢ anche un altro motivo per cui tendiamo a punire
comportamenti altrui che non consideriamo corretti:

farlo, semplicemente, ci provoca piacere. Lo stesso pia-
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cere (viscerale) innescato dalla vista di un piatto appeti-
toso, dall’anticipazione di un guadagno monetario, dal
sesso e dalla droga.

E il nostro cervello che ce lo dice. In particolare, alcu-
ni esperimenti che svelano I'attivazione di una sua speci-
fica area del piacere, della gratificazione e della ricom-
pensa.

Stiamo parlando del corpo striato (in particolare del-
la sua parte dorsale), uno dei cosiddetti gangli (o nu-
clei della base), che include il nucleo caudato e il puta-
men e che si trova in profondita nelle regioni sottocor-
ticali, verso il centro del cervello e sopra il tronco en-
cefalico. Lo striato costituisce un’area ricca di neuroni
dopaminergici connessa al celebre sistema limbico:
una parte del nostro cervello di origine evolutiva piu
antica rispetto alla neocorteccia, deputata fra le altre
cose al delicato compito di processare le emozioni.

Ebbene, si sapeva da tempo che lo striato & implicato
nelle tossicodipendenze, nei peccati di gola e non solo;
ma si ignorava che fosse anche collegato al «gusto della
vendetta», come invece attesta una ricerca piuttosto in-
gegnosa realizzata da un gruppo svizzero diretto da Do-
minique de Quervain e Ernst Fehr, dell’Universita di
Zurigo.

In effetti non ci stupisce che le persone traggano sod-
disfazione nel punire coloro che violano una norma so-
ciale, anche se non reca loro alcun particolare vantaggio
immediato o addirittura se puo rivelarsi piti costoso del-
la violazione stessa. Quasi nessuno, in altre parole, si pri-
va del piacere di dare una bella lezione a chi non si com-
porti come dovrebbe, cioeé con lealta e correttezza, costi
quel che costi. Altro che calcolo puramente economico
ed egoistica massimizzazione della propria utilita! Ma
come ora vedremo, uno sguardo nelle profondita del
nostro cervello suggerisce addirittura che, in alcune spe-
cifiche circostanze, siamo disposti a pagare di tasca no-
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stra pur di dare libero sfogo a una punizione altruistica,
cioé per il bene comune, e godere del sollievo che que-
sto comporta.

[’esperimento dei ricercatori svizzeri mirava a con-
trollare I'attivita del cervello di alcuni soggetti impegna-
ti in un «gioco di fiducia». A tale scopo si sono serviti
della tomografia a emissione di positroni (Pet), una tec-
nica di medicina nucleare che, grazie a una sostanza
iniettata nel sangue marcata con un radioisotopo che
emette positroni, permette di visualizzare 'attivazione
di processi biochimici e fisiologici, con una precisione a
livello cellulare. E simile alla fMRI, solo che offre un
maggiore grado di dettaglio (ma servendosi di un liqui-
do di contrasto & piu invasiva).

La ricerca in questione &, come dicevo, ingegnosa.
Non ¢ infatti banale costruire un gioco che consenta di
isolare I'effetto puro della fiducia nei confronti degli al-
tri e la sensazione urticante che proviamo quando la no-
stra fiducia non viene corrisposta, e, anzi, qualcuno se
ne approfitta pure. Perché & proprio di questo che stia-
mo parlando: della reazione che abbiamo quando qual-
cuno si approfitta di noi.

Il design del gioco della fiducia & questo: due parteci-
panti A e B interagiscono in modo anonimo. Ognuno
riceve 10 euro. A puo tenere i 10 euro per sé oppure
darli a B. Ogni euro che A spedisce a B quadruplica.
Per esempio, se A manda tutti i suoi 10 euro a B, questi
diventano 40, cosi che sommandoli ai 10 in dotazione a
B, B si ritrova con 50 euro. Se B si rivela affidabile e
adotta Patteggiamento cooperativo di A, puo dividere
la meta dei soldi con A, il quale si ritrovera quindi con
25 euro invece di 10; ed entrambi ci avranno guadagna-
to. Ma il giocatore B puo decidere anche di non rispe-
dire indietro ad A proprio un bel niente e tenersi per sé
tutti i 50 euro; tradendo cosi la fiducia che A aveva ri-
posto in lui.
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A noi interessa capire cosa succede nel cervello di A in
questo secondo caso, cioé il minuto successivo a quando
si & preso la fregatura da colui in cui aveva riposto la sua
fiducia inviandogli i suoi 10 euro.

.> questo punto infatti ’esperimento prevede che il
giocatore A possa scegliere se punire o meno B asse-
gnandogli dei punti punizione che sottraggono a B 2 eu-
ro per ogni punto ma che — e questo & cruciale — non au-
mentano in alcun modo il bottino di A. Anzi, in una va-
riante particolarmente significativa dell’esperimento, lo
&Eﬁimnoso addirittura, vale a dire che per ogni punto
di penalita che A assegna a B, B perde 2 euro, e A uno.

.ZOE bene, inoltre, che il gioco non é ripetuto. Quin-
di si suppone che A non voglia punire B per educarlo a
cooperare la prossima volta che giocheranno insieme —
cioé per guadagnare di piu. Verosimilmente A punisce
B per il gusto di farlo, cosi da dargli una lezione «altrui-
stica» di cooperazione, non per sé ma per il bene di
quelli che giocheranno genericamente con lui la prossi-
ma volta.

.Onmu cosa ci mostra I’'analisi con la Pet? In questo fati-
nrn.o minuto, la Pet registra un aumento del flusso san-
guigno e quindi un’intensa attivita proprio nell’area del-
lo striato dorsale, deputata ad anticipare la gratificazio-
ne implicata da un’azione diretta a un obiettivo specifi-
co. Non solo, ma pit intensa & |’attivazione e maggiore &
la disponibilita ad accollarsi anche alti costi pur di puni-
re il tradimento della fiducia. ['esperimento mostra cioé
una correlazione positiva tra il grado di attivazione dello
striato, la quantita di euro che A ¢ disposto a pagare per
punire, ¢ quindi il grado di soddisfazione derivato dalla
punizione.

Puo darsi che la vendetta sia un piatto da servire fred-
do, ma evidentemente regala un immediato piacere a
caldo. Non si spiegherebbe altrimenti il fatto che nella
versione del gioco in cui A deve pagare per poter puni-
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re, egli sia comunque disposto a farlo contro il suo stes-
s0 interesse €CONOMICO.

Si noti inoltre che in questa versione del gioco, nel
cervello di A non si attiva solo lo striato, ma anche la
corteccia prefrontale, la quale — come abbiamo gia visto
— & coinvolta nell’esecuzione di compiti cognitivi supe-
riori, I pertanto verosimile che nella mente di A si gene-
ri un conflitto cognitivo volto a mediare tra il costo di
un’ulteriore perdita monetaria e il beneficio della grati-
ficazione emotiva indotta dalla punizione inflitta a B.
I’attivazione della corteccia prefrontale & inoltre una
conferma indiretta del piacere che provoca la punizione
Altruistica: infatti se punire non fosse piacevole, non ci
sarebbero benefici da far pesare rispetto ai costi; e la
corteccia prefrontale non avrebbe alcun calcolo
costi/benefici da svolgere.

Sia lecita, in conclusione, una riflessione filosofica sul
contributo che le neuroscienze possono portare alla
comprensione del nostro comportamento sociale. 1l
concetto di altruismo sotteso da questa indagine neuro-
fisiologica non ha nulla a che vedere con i motivi che
spingono le persone a fare del bene agli altri. Sembra
piuttosto derivare esclusivamente dalle conseguenze del
nostro comportamento e non dalle nostre intenzioni. Da
un punto di vista biologico, cioe, un’azione & altruistica
se ha un costo per I'individuo e conferisce benefici alla
collettivita — indipendentemente dalla volonta di fare
bene agli altri. In questo specifico senso, il nostro cer-
vello agisce in modo effettivamente altruistico, reagisce
per punire chi tradisce la cooperazione, e quindi induce

’individuo punito a cooperare di pitt con gli altri in fu-
turo. Ma, a quanto pare, non lo fa per nobili motivi e al-
ti ideali umanitari; piuttosto per una propria (egoistica)
gratificazione viscerale. Il che suggerisce, fra altro, un
particolare punto di vista da cui riconsiderare le celebri
affermazioni sulla Ricchezza delle nazioni di Adam
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Smith. Come & noto, per Smith, nella ricerca egoistica
del proprio interesse economico, I'individuo & condotto
da una «mano invisibile» a perseguire il benessere della
societa, anche se tale fine non rientra direttamente nelle
sue intenzioni. E questo a quanto pare vale non solo ri-
spetto alla ricerca del suo interesse economico, ma an-
che (a scapito del suo guadagno monetario) rispetto alla
ricerca del suo personale piacere.

16
Giochi di specchi

Neurobiologia della fiducia

Le implicazioni economiche e politiche del funziona-
mento dei nostri neuroni possono far presagire un futu-
ro addirittura migliore di quanto lo stesso Adam Smith
lasciasse sperare: il corpo striato rivela infatti sensazioni
piacevoli non solo quando puniamo altruisticamente gli
altri, ma anche quando siamo naturalmente generosi
con il prossimo o cooperiamo senza secondi fini, sem-
plicemente per il gusto di fidarci degli altri.

[l prossimo esperimento mostra infatti che le persone
ricavano una sensazione di piacere nell’interagire con al-
tri che siano disposti a cooperare; non perché possono
ricavarci un guadagno monetario ma perché potersi fi-
dare e corrispondere alla fiducia altrui ¢, a quanto pare,
gratificante di per sé.

1l gioco di fiducia su cui & condotto I'esperimento ¢
piti 0 meno lo stesso di prima. In questo caso non entre-
remo nei dettagli, ma & importante sapere due cose: pri-
mo, il gioco & ripetuto; giocatore A e giocatore B —il be-
nefattore che invia i soldi e il beneficiario che li riceve -
continuano a inviarsi i soldi e a spartirsi la posta per 10
turni successivi (e non una sola volta). Secondo, si fa uso
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di una doppia risonanza magnetica funzionale (hyper-
scan-fMRI) Vale a dire che entrambi i cervelli di A e B
sono analizzati in modo combinato. Ai segnali di un cer-
vello corrisponderanno quindi pochi secondi dopo
quelli dell’altro, cosicché & possibile registrare mosse e
contromosse e identificare i segnali di fiducia e altrui-
smo di entrambi i partecipanti (e non solo quello del
giocatore A dopo che aveva preso la fregatura), i quali,
con il passare dei turni, si creano una propria reputazio-
ne di egoista o generoso.

11 sofisticato esperimento ai confini con la fantascien-
za, condotto da Colin Camerer e dai suoi colleghi del
Caltech (Pasadena) con ben quarantotto coppie di sog-
getti, mostra chiaramente che la stessa area cerebrale — il
nucleo caudato — riceve e codifica in successione prima
Pinformazione relativa all'equita dell’offerta che provie-
ne dall’altro giocatore; e in seguito I'intenzione di ripa-
gare I'altrui decisione con fiducia o meno.

Le persone in generale si comportano secondo il prin-
cipio (biblico o, se volete, infantile) dell’occhio per oc-
chio, dente per dente: cooperano con chi coopera, e de-
fezionano con chi defeziona. Come gia sappiamo, inol-
tre, provano gusto nel punire chi da loro una fregatura
dopo che hanno mostrato le loro buone intenzioni di
cooperare. Adesso perod scopriamo anche che il nucleo
caudato si eccita piti intensamente quanto maggiore &
Pintenzione di cooperare, cioé di fidarsi dell’altro rispe-
dendogli una somma di denaro crescente. Non solo, ma
se nei primi turni I'aumento della fiducia da parte del
beneficiario (che deve pagare all'indietro il benefattore)
avviene molti secondi dopo che quest’ultimo ha rivelato
(aumentando la posta) le sue intenzioni di cooperare,
nei turni successivi, dopo che si & generata una repura-
zione di fiducia, la volonta di stabilire una relazione di
reciprocita si manifesta molto piti velocemente. Arrivan-
do fino a precedere la rivelazione della decisione di in-
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crementare la somma di denaro da spartire. In ?Qw,
con il crescere della nostra fiducia nei no:?.oaﬁ.m &mmr al-
tri, aumenta il piacere nel corrispondere alla fiducia t
trui e diminuisce il tempo richiesto per prendere la deci-
sione di farlo. o
A cio contribuirebbe anche il rilascio di quantita si-
gnificative di ossitocina: un ormone che aumenta quan-
do vengono stretti legami sociali ﬁm.nra r.m il suo picco
nel legame madre-bambino durante il wsznu_o dell’allat-
tamento al seno). Misurando la quantita di questo or-
mone nei giochi di fiducia si ¢ visto che nel Umswmﬁmzﬂ
Possitocina aumentava se il primo giocatore mostrava di
avere fiducia in lui investendo molto. ) .
Ripagare la fiducia altrui non & solo una frase fatta,
ma un importante aspetto che determina lo mwacmwo
economico di intere nazioni. Una serie di studi mostra
che maggiore & I'indice di fiducia e il livello di coopera-
zione, e maggiore & la ricchezza di un Paese. Che le ri-
cerche sulla neurobiologia della fiducia possano un do-
mani tradursi in scelte politiche che ne tengano respon-
sabilmente conto? Conoscere meglio il modo in cui il
nostro cervello arriva a compiere determinate scelte po-
tra aiutarci a cambiare le regole del gioco economico e a
convincere dei vantaggi della reciprocita cooperativa an-
che i piu refrattari ed egoistici calcolatori di utilita, a
vantaggio di tutti? o o
Dopotutto, abbiamo solo da m:m@mm:mmﬂ_ fidarci e
cooperare non solo ci fa sentire meglio ma ¢ anche eco-
nomicamente vantaggioso. Senza contare che la nostra
felicita non puo prescindere dalla felicita di chi ci sta at-
torno e dal modo in cui condividiamo con gli altri gioie
e dolori. Come ora vedremo, anche riguardo all’empatia
i neuroni hanno qualcosa di molto interessante da inse-

gnarcl.
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La nostra felicita degli altri: i neuroni specchio

1l _m.mm::w che ci unisce agli altri & pitt profondo e radica-
to ,n__ quanto comunemente si creda, e certamente molto
pit di quanto lasci intendere la caratterizzazione del-
1 uomo economico come massimizzatore egoista della
propria utilita. E tanto profondo e radicato da essere in-
corporato nel nostro cervello. Piti precisamente & indot-
to dal lavoro di alcuni specifici neuroni, i «neuroni spec-
n.rmovf dotati di una sorprendente proprieta: si attivano
sia quando compiamo una data azione in prima perso-
na, sia quando vediamo altri intenti a eseguirla.

. Scoperti all'inizio degli anni Novanta dal neuroscien-
ziato italiano Giacomo Rizzolatti e dal suo gruppo del-
1 C:Ema:w di Parma, i neuroni specchio ci consentono
di moﬂ&mnm.m movimenti, le azioni, e gli stati d’animo al-
trui ai nostri, e di riconoscerne in questo modo il signifi-
cato e le intenzioni. Senza un meccanismo di questo ti-
PO potremmo si raffigurarci il comportamento degli al-
trl, ma non arriveremmo mai veramente a sapere cosa
stanno facendo o hanno intenzione di fare. Questo vale
per i gesti piti semplici, come afferrare un oggetto con la
mano o portare del cibo alla bocca, ma sembra valere
anche per i sentimenti.

I neuroni specchio sono stati inizialmente individuati
(un po’ per caso) mentre si stava studiando il patrimo-
nio motorio delle scimmie nel loro ambiente sociale ri-
creato in laboratorio. Ma gli scenari che si stanno deli-
zmm.n_&o potrebbero portarci ben oltre i confini dell’in-
ﬁm:Hmm:.Nm motoria, fino a coinvolgere i nostri compor-
tamenti sociali e il nostro vivere associato. Si & infatti
compreso che i neuroni specchio sono diffusi in varie
parti del cervello dell’'uomo e che la nostra stessa possi-
bilita di afferrare e dare un senso alle reazioni emotive
degli altri & correlata alla loro presenza in alcune speci-
fiche aree. Cogliere un’emozione altrui coinvolgerebbe
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gli stessi neuroni che si attivano quando a provare quel-
Pemozione siamo noi stessi. Il che spiegherebbe fra I'al-
tro il coinvolgimento che sperimentiamo nel vedere un
buon film o una buona rappresentazione teatrale.

Riconoscere le emozioni altrui ha evidenti vantaggi
adattivi, ci permette di scappare da un pericolo, prepa-
rarci per eventuali minacce, ma anche di avere legami
affettivi. Gia dai primi giorni infatti il neonato sembra in
grado di riconoscere se il volto della mamma o di chi gli
sta intorno & triste o allegro, esibendo forme rudimenta-
li di empatia.

Ma qual & il meccanismo che permette al nostro cer-
vello di codificare una data espressione altrui come, per
esempio, una smorfia di disgusto? I possibile ipotizzare
che esista un meccanismo specchio per le emozioni si-
mile a quello scoperto per comprendere le azioni?

Abbiamo gia incontrato I'insula. Esperimenti e dati
clinici mostrano che esiste in questa regione della cor-
teccia (in particolare nella zona anteriore dell’insula si-
nistra) un substrato neurale comune che si attiva sia
quando si prova disgusto in prima persona sia alla vista
di un’espressione facciale di disgusto di un’altra perso-
na. Gli stessi neuroni, per capirci, si attivano quando al
bar bevo un caffé schifoso, o quando a berlo ¢ il mio
amico di fianco che me ne segnala la qualita scadente
con una smorfia inequivocabile.

I documentato inoltre come pazienti che hanno subi-
to un danno all’insula non siano pit in grado di «sinto-
nizzarsi» con il disgusto, benché la capacita di cogliere
le espressioni facciali legate ad altre emozioni (rabbia,

paura) sia perfettamente intatta. Non solo ma, come ci
si pud attendere, pazienti di questo tipo si rivelano inca-
paci di provare disgusto in prima persona.

Quello che vale per il disgusto pare valga per molte
altre emozioni. I verosimile in particolare che I'insula
sia una sorta di centro del meccanismo specchio auto-
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nomo e specifico, dove arrivano le informazioni visive
che esprimono I'espressione di un volto, e dove vengo-
no codificate nei corrispondenti formati emotivi. Ma
I'insula ¢ anche un centro di integrazione di input sen-
soriali e di reazioni viscerali. Lo possiamo banalmente
constatare quando vediamo qualcuno in preda a conati
di vomito: & probabile che ci assalga un fortissimo senso
di nausea. Ebbene, nel caso delle emozioni & lecito az-
zardare [esistenza di un simile meccanismo di risonan-
za, che sarebbe necessario al comportamento empatico
alla base delle nostre relazioni sociali.

Il fatto pero che osservare la felicita degli altri inne-
schi gli stessi centri cerebrali che si attivano quando sia-
mo felici noi non ¢ garanzia sufficiente perché le nostre
azioni siano finalizzate alla felicita altrui. Sarebbe vera-
mente un mondo meraviglioso quello in cui ogni azione
altruistica per rendere felici gli altri si traducesse auto-
maticamente in un’azione (egoistica) che rende felici noi
stessi. Purtroppo la comunione quasi viscerale che si in-
nesca tra le nostre e le altrui azioni ed emozioni, e che ci
consente di comprenderle e di «sentirle», non implica
di per sé un coinvolgimento empatico nei confronti de-
gli altri. Per esempio, se sconfiggo il mio avversario a
tennis e noto la sua espressione di delusione se non ad-
dirittura di dolore per la sconfitta, non per questo devo
necessariamente provare compassione. Comprendo si il
suo stato d’animo, posso anche percepirlo visceralmen-
te, ma la condivisione di questo suo stato emotivo ri-
chiede ben di pit di un qualche meccanismo «spec-
chio». Se questa persona mi & antipatica potrei perfino
godere della sua delusione e sofferenza. Ancora, di fron-
te a una persona infelice o depressa, potrd coglierne la
disperazione dalla postura e dall’espressione, ma invece
che compatirla potrei preferire liberarmi dall’infelicita e
dalla depressione che mi procura la sua vista e tenermi
alla larga.
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Insomma, i neuroni specchio ci offrono in prospetti-
va, e i prossimi anni probabilmente ce lo nos?_._dm_.mﬁ-
no, la possibilita di sentire cosa prova H_&QP ma non in
tutti e non sempre tale percezione determina _o. stesso
desiderio di compartecipazione empatica. Ha ﬂ:mm:nm,
mente ragione Giacomo Rizzolatti ﬂ:mbﬂo %nm.nrmu
perché il meccanismo biologico dei neuroni m@nanrﬁ &,m
lui scoperto abbia implicazioni positive per _m. societa,
occorre una prolunga di tipo culturale: vale a dire I'assi-
milazione della regola aurea del Vangelo mmnoz&o Mat-
teo: «Tutto quanto volete che gli uomini facciano a voi,
anche voi fatelo a loro». Una norma etica che fa eviden-
temente leva sugli aspetti positivi del annm:wm:@o vmo_o”
gico dei neuroni specchio cercando di eliminare gli
aspetti negativi di quello stesso meccanismo. .

Ma come decidiamo che una norma etica & quella giu-
sta? Cosa si cela dietro i nostri giudizi morali? Come fa
il nostro cervello a segnalarci il comportamento corretto
in una data circostanza? E il momento di gettare un’oc-
chiata alla neuroetica: I'incessante gioco sinaptico tra
emozioni e ragione non ha finito di rivelare le sue sor-

prese.

Fare la cosa giusta: una questione di neuroni

Considera il seguente dilemma morale che piace tanto ai
filosofi, e che, recentemente, ha attirato I'attenzione an-
che dei neuroscienziati:

Versione A, leva di scambio. Il vagone di un treno ¢ lan-
ciato senza controllo contro cinque persone che saranno
uccise dall’impatto. Il solo modo di salvare F n,:..@cm
persone & attivare la leva dello scambio che Qnu:mmm il va-
gone su un binario morto dove pero uccidera una per-

sona.
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Fig. 9 Versione A. E giusto attivare la leva di scambio?

Domanda: € giusto attivare la leva?

Per la maggior parte delle persone lo &. E moralmente
accettabile salvare cinque persone al prezzo di una.

Adesso pero considera questo diverso scenario.

Versione B, uomo grasso. Come prima, il vagone senza
controllo sta andando a impattare contro cinque perso-
ne che verranno uccise certamente se non si interviene
in qualche modo. Stai assistendo alla scena da un caval-
cavia sotto cui sta passando proprio in quel momento il
vagone. Accanto a te ¢’¢ un estraneo piuttosto corpulen-
to. Intuisci immediatamente che spingendolo giti sul bi-
nario fermeresti con certezza il vagone e salveresti le cin-
que persone. Ma altrettanto certamente I'uomo grasso
morira.

~

Domanda: é giusto spingere giti 'estraneo che ti & ac-
canto?
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Fig. 9 Versione B. E giusto spingere giti luomo grasso?

Qui lintuizione della maggior parte delle persone & che
non sarebbe giusto intervenire a spese dell’'uomo grasso,
sebbene si tratti pur sempre di cinque vite contro una.

Che cosa ci porta a rispondere in modo differente nel-
le due circostanze? Cosa cambia riguardo alla nostra in-
tuizione di cid che & moralmente giusto nei due casi?
Prova a darti una risposta prima di procedere.

Cercare di identificare i principi normativi per cui sia-
mo legittimati a comportarci diversamente nelle due cir-
costanze & un lavoro da filosofi. Scomodando Immanuel
Kant qualcuno ha per esempio sostenuto che & immora-
Je usare qualcuno come mezzo per salvare qualcun al-
tro. Nella versione dell'uomo grasso I’azione implica un
intervento attivo in cui si usa letteralmente un uomo per
fermare il vagone: qui la morte dell'individuo ¢ strumen-
tale. Mentre nella versione in cui si attiva la leva dello
scambio la vittima sarebbe colpita da una sorta di effet-
to collaterale dell'intervento: qui la morte dell’individuo
¢ incidentale.

Questo & solo un argomento, molti altri potrebbero es-
serne addotti. Laspetto interessante & che, a prescindere
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dalle giustificazioni, I'intuizione morale parrebbe sostan-
zialmente condivisa e trasversale alle diverse culture. Pro-
prio questo intende dimostrare Marc Hauser, lo psicologo
m<mEmonmﬁm e biologo di Harvard, nonché direttore del
Primate Cognitive Neuroscience Laboratory, con un impo-
nente progetto di ricerca avviato nel 2003. Grazie al Moral
Sense Test accessibile in internet (puoi partecipare anche
tu: http://wjh1.wjh.harvard.edu/~moral/index.html) sta
_.mnnomambmo una notevole messe di dati relativi a cio che
soggetti di eta, sesso, provenienza, cultura, religione, edu-
cazione, esperienza professionale diversi ritengono sia giu-
sto e ingiusto, ¢ alle sottostanti giustificazioni. Chi si sotto-
pone al test deve misurarsi con una serie di dilemmi mora-
li, per ciascuno dei quali viene offerta una soluzione che si
& chiamati a giudicare, attribuendole un valore di eticita. I
dati di Hauser suggeriscono che le nostre intuizioni morali
lungi dall’essere razionali, correlate con 'educazione e Hm
cultura, e soggette pertanto a evoluzione, sono al contrario
essenzialmente inconsce, involontarie e universali.

A nol, ora, interessa perod sapere come dirima i dilem-
mi della leva dello scambio e dell’'uomo grasso il nostro
cervello. E qui abbiamo un’ipotesi audace da controlla-
re, suggerita da Joshua Greene, filosofo prima ancora
che neuroscienziato della Princeton University. Greene
ha ipotizzato che la differenza la facciano le nostre emo-
zioni. Ogni giudizio morale mette in gioco (a volte in
competizione reciproca) processi cognitivi e processi
emotivi, i quali come sappiamo si ritiene siano a loro
volta correlati all’attivazione di alcune specifiche aree
del cervello.

La versione in cui spingiamo il ciccione git dal ponte
¢ evidentemente piu saliente da un punto di vista emoti-
vo della versione impersonale della leva dello scambio.
E la differenza nella risposta emotiva é cio che spieghe-
rebbe i differenti giudizi morali nelle due circostanze.
Quando qualcosa ci riguarda da vicino e in modo perso-
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nale, abbiamo una risposta quasi viscerale, automatica e
primitiva — come lascia intendere Greene, forse addirit-
tura determinata dall’evoluzione per scopi adattivi. Di
fronte a una situazione da cui possiamo prendere le di-
stanze e di tipo impersonale siamo invece capaci di pen-
siero astratto. Svolgiamo un compito cognitivo analiz-
sando la situazione nei termini di una fredda e razionale
analisi costi-benefici. Dove un morto evidentemente ¢
meno peggio di cinque morti.

Un modo per sapere se tale ipotesi sia corretta € quel-
lo di osservare tramite la risonanza magnetica il cervello
di alcuni soggetti mentre risolvono un dilemma morale
di questo tipo; e verificare se effettivamente la versione
dell’uomo grasso spinto dal cavalcavia determini una
maggiore attivazione delle regioni associate a una rispo-
sta emotiva. Greene e Johnatan Cohen (direttore del
Center for the Study of Brain, Mind and Behavior di
Princeton) lo hanno fatto. Ed & proprio quello che han-
no trovato: in particolare la versione personale (uomo
grasso) attiva una porzione della corteccia mediale fron-
tale, la versione W.Bm_mamob&m (leva dello scambio) una
porzione della corteccia dorsolaterale prefrontale — che
abbiamo gia incontrato, e che si attiva anche nella solu-
zione di dilemmi e problemi astratti neutri che con la
morale non hanno nulla a che fare.

Ma hanno scoperto anche di pit. Hanno potuto ren-
dersi conto della serrata partita che emozioni e ragione
giocano In circostanze simili. Per capire questo aspetto,
occorre sapere che la reazione emotiva innescata dai si-
stemi neurali & immediata e richiede poco tempo. Un
tempo che necessariamente si allunga nel caso in cui il
giudizio intuitivo a caldo venga corretto, per cosi dire, a
freddo dalla riflessione analitica — come avviene nel caso
di chi per esempio ritenga moralmente legittimo spinge-
re 'uomo grasso git dal ponte perché un morto solo ¢
preferibile a cinque.
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In questo caso, si & potuto effettivamente misurare
che la reazione di chi dice che «si» & giusto farlo richie-
de tempi piti lunghi di chi dice «no» non & giusto farlo.
ﬁm.ammmon_m ¢ semplice. All’iniziale risposta emotivamen-
te innescata «no», segue 'attivazione delle aree neurali
deputate al controllo cognitivo e al puro calcolo utilita-
ristico dei costi e dei benefici dellazione che ci fa cam-
biare m_s&ﬂo” e questo doppio processo mentale richie-
de, come si & rilevato, piti del doppio del tempo.

Insomma, la ricerca delle basi neurali delle scelte mo-
rali spiegherebbe la centralita delle emozioni e degli sta-
ti affettivi per i nostri giudizi morali e insieme la perti-
nenza della raccapricciante frase attribuita solitamente a
Stalin per cui: «La morte di un individuo & una tragedia;
quella di milioni una statistica». “

Passiamo ora dai dilemmi etici a quelli finanziari. Ve-
dremo che neuroni, emozioni e cognizione possono in-
trecciarsi per dare vita a processi decisionali niente af-
mm.:o scontati. La celebre storia di un efficiente e affida-
bile venticinquenne a capo di un’impresa di costruzioni
delle ferrovie nel Vermont ci introdurra nientemeno che
alla neurobiologia della razionalita.

17

Decisioni ponderate? Questione di feeling

1 limiti della ragion «pura»

il 13 settembre del 1848 quando Phineas Gage com-
mette un errore che lascera traccia significativa nel suo
cervello ma anche nella conoscenza del cervello di tutti
noi. La barra di ferro con cui ha pestato la polvere esplo-
siva in un foro della roccia destinata a saltare produce
accidentalmente una scintilla. La carica gli esplode sul
viso. La roccia rimane intatta. La barra di ferro di 6 kg,
lunga 110 cm e di 3 em di diametro, scagliata verso il
cielo come un razzo, penetra la guancia sinistra di Gage,
fora la base del cranio, attraversa la parte frontale del
cervello e vola via a 30 metri di distanza dopo essere
schizzata fuori dalla sommita della testa. Gage giace a
terra muto ma cosciente. Poi si riprende e chiede un bic-
chiere d’acqua. Nonostante una ferita cosi ampia ¢
profonda, trasportato in ospedale si mostra sorprenden-
temente in grado di camminare e di parlare in modo lu-
cido e coerente.

Gage sopravvivera per altri tredici anni nonostante la
gravita dell'incidente dal quale si riprese completamente.
O, meglio, quasi completamente, perché oltre ad aver per-
so Pocchio sinistro nell'impatto, Gage non era pit lui.

201



Leonoma emonvd

Non era piu lo stesso Phineas, gentile ed efficiente,
che ricordavano gli amici. Era diventato irrequieto, vo-
lubile, violento. «L'equilibrio [...] tra la sua facolta in-
tellettiva e le sue disposizioni animali era stato distrut-
to.» Harlow, il suo medico curante, scriveva di lui cosi:
«Bizzarro, insolente, capace a volte delle piu grossola-
ne imprecazioni, da cui in precedenza era stato del tut-
to alieno; poco riguardoso nei confronti dei compagni;
indifferente di vincoli o consigli che contrastassero i
suoi desideri; a volte tenacemente ostinato, e pero ca-
priccioso e oscillante; sempre pronto a elaborare molti
programmi di attivita future che abbandonva non ap-
pena li aveva delineati». Il cranio di Gage ¢ esposto nel
museo Warren della Harvard Medical School, insieme
alla barra metallica che lo ha attraversato, a ricordo di
quell’involontario esperimento dal vivo che mostrava
chiaramente la relazione tra una specifica per quanto
ampia area cerebrale e un comportamento sociale.

!

Fig. 10. 1l cranio di Phineas Gage e la barra che lo trafisse
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Attraverso una ricostruzione in 3D, Flanna Damasio del-
P'Universita dello Towa e Albert Galaburda di Harvard
hanno potuto inferire che quella di Gage era stata una le-
sione selettiva della corteccia prefrontale (e per la preci-
sione della sua porzione ventromediale) di entrambi gli
emisferi, che aveva perd risparmiato I’area dorsolaterale.
Le osservazioni di numerosi «moderni» Phineas Gage, i
cosiddetti pazienti ventromediali, ci dicono che queste
persone ottengono punteggi normali nei test di memoria,
mantengono inalterato il loro quoziente intellettivo e le
capacita logico-deduttive, hanno acutezza visiva e abilita
manuali normali, ma mostrano dei deficit di capacita de-
cisionale nella vita quotidiana, una riduzione delle capa-
cita di giudizio, di pianificazione, di introspezione e di or-
ganizzazione temporale, che spesso culmina in scelte chia-
ramente sfavorevoli per loro stessi, da cui perd raramente
sembrano in grado di trarre una lezione per il futuro.

Ma P'aspetto che ora ci dara da riflettere & che il defi-
cit nelle capacita decisionali dei soggetti ventromediali,
anche in contesti banali e quotidiani, & accompagnato
da una riduzione dell’attivita emotiva e di sentimento
tale da mandare la loro vita a rotoli.

Ecco la vivida descrizione che Antonio Damasio, neu-
rologo di origine portoghese dalle notevoli doti lettera-
rie da (nel suo L'errore di Cartesio) di un suo paziente
con una lesione prefrontale dovuta a un intervento chi-
rurgico in seguito all’estrazione di un tumore:

Elliot era stato, prima, un buon marito e un buon
padre; aveva avuto un impiego in un rinomato stu-
dio legale, e ovunque aveva rappresentato un model-
lo, per fratelli e colleghi. [Dopo P'intervento] le sue
doti intellettuali e la sua capacita di muoversi e di
usare il linguaggio erano intatte. [Ma] Elliot non era
pitt Elliot. Non si poteva fare affidamento su di lui,
in fatto di scadenze. Quando il lavoro richiedeva di
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interrompere un’attivita per passare a un’altra, acca-
deva spesso che egli continuasse con la prima, pet-
dendo di vista, a quanto sembrava, lo scopo princi-
pale [...] Si comprende, quindi, come egli perdesse il
lavoro [...] Fini con l'inevitabile bancarotta, nella
quale perse tutti i risparmi che vi aveva investito. Fra
sconcertante vedere un uomo come Elliot, con il suo
passato, imbarcarsi in affari e decisioni finanziarie
cosi malcerti. La moglie, i figli e gli amici non riusci-
vano a capire come una persona tanto accorta [...]
potesse agire in modo cosi sciocco; alcuni non resse-
ro. Vi fu un primo divorzio, seguito da un breve ma-
trimonio con una donna che né la famiglia né gli
amici approvavano; quindi un altro divorzio. Privo
di qualunque fonte di reddito, continuo ad andare
sempre pit alla deriva. [Quando visitai Elliot per la
prima volta] ne fui colpito: era una persona piacevo-
le e interessante, dotata di un fascino profondo, ma
controllata nelle sue emozioni. Mostrava una com-
postezza riguardosa e piena di tatto, appena con-
traddetta da un lieve sorriso ironico indicante una
saggezza superiore e una blanda condiscendenza
verso le follie del mondo. Appariva freddo, distacca-
to, imperturbabile, anche nel discutere di vicende
personali.

Da questo e molti altri casi Antonio Damasio ha tratto
Iintuizione che le aree del cervello interessate dalla lesio-
ne siano proprio quelle necessarie affinché, sotto il segno
dell’emozione, il ragionamento culmini in una decisione.
Con le sue parole: «Sospettavo anche che il deficit di
emozione e sentimento non fosse un innocente spettato-
re, casualmente vicino al deficit del comportamento so-
ciale; I'alterazione delle emozioni probabilmente contri-
buiva al problema. Cominciai a pensare che la freddezza
del ragionare di Elliot gli impedisse di assegnare valori
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differenti a opzioni differenti, rendendo il paesaggio del
suo processo decisionale irrimediabilmente piatto».

A riprova di questa ipotesi, secondo te come si orien-
teranno soggetti come Gage e Elliot di fronte a un di-
lemma morale come quello che abbiamo incontrato nel
paragrafo precedente? Ti ricorderai che le risposte ne-
gative di fronte allo scenario dell’'uomo corpulento spin-
to gitt dal cavalcavia dipendevano soprattutto dalla va-
lenza emotiva che questa situazione generava. Ebbene, i
soggetti ventromediali rispondono in modo positivo;
per loro & del tutto corretto spingere git il ciccione per
salvare cinque vite, Per loro, a quanto sembra, non sus-
siste alcuna differenza tra lo scenario impersonale della
leva e quello piti coinvolgente e personale dell'uomo
grasso da sacrificare con una spinta.

La sensazione dell’azzardo

Come controllare se I'intuizione di Damasio & quella
giusta? Innanzitutto mettendo a punto un test capace di
discriminare il comportamento dei pazienti ventrome-
diali da quello dei soggetti «normali»; quindi fornendo
una spiegazione del ruolo dell’emozione nel processo
decisionale.

1l test — noto come «lowa Gambling Tasks», dall’Uni-
versita dello Jowa in cui svolgono le proprie ricerche
"Damasio e il suo collaboratore Antoine Bechara — pre-
vede un compito a scelta multipla ripetuta, dove i parte-
cipanti pescano carte da gioco da quattro mazzi diversi.
Due mazzi assicurano vincite modeste ma perdite limi-
tate. Gli altri due, a fronte di guadagni maggiori, com-
portano perdite molto gravi. Dopo un po’ di turni i par-
tecipanti normali si orientano soprattutto sui primi.
pazienti ventromediali invece perseverano nella scelta
dei secondi.
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Immagina di giocare anche tu: ri vengono regalati 2000
euro. II tuo obiettivo & quello di perdere il meno possi-
bile ¢ vincere quanto puoi. Hai di fronte a te quattro
mazzi di carte: A, B, C, D. Ti viene detto che i mazzi non
sono identici. Ogni volta che scegli una carta vinci dei
mo_&. Ogni tanto, perd, in modo del tutto imprevedibi-
le, ci sono carte che te ne fanno perdere. Non sai quanto
durera il gioco (che di fatto terminera dopo che avrai gi-
rato 100 carte),

Rendiamo ora il gioco trasparente: le carte vincenti dej
mazzi A e B pagano 100 euro, quelle dei mazzi C ¢ D pa-
gano 50 euro. Ma in mezzo ci sono carte-penalita, che nel
caso dei mazzi A e B ti fanno perdere complessivamente
ben 1250 euro ogni 10 carte, contro i 250 di C e D.

I mazzi sono diversi tra loro riguardo alla frequenza
&.m:m penalita: in A e C ogni dieci carte ci sono cinque
piccole penalita, in B e D ce n’¢ una sola, ma pitt consi-
stente. Quindi, A e B sono i mazzi «cattivis: C e D j
mazzi «buonix. v

Oo_,ﬁm m_uvHE.so visto, il giocatore non sa quando arri-
vera la penalita e non conosce con precisione il guada-
gno netto di ogni mazzo.

Mazzi Cattivi Mazzi Buoni

Valore di ciascuna carta vincen :
Valore complessivo delfe penalita ogni 10 carte:* € 1250

€1250 ¢ g950 250

Valore netto ogni 10 carte: . € -250 £-250 m.uw.m..mo 0 m“ € +mmo : .,
Frequenza delle penalith ogni 10 carte: 5 = 5 1

Fig. 1 L lowa ha\ﬁm?um task. Ogni 10 carte 5i ha un saldo di -250 per
¢ mazz .& e Bedi+250 per i mazzi C e D. Quindi A e B sono i mazz
wcattivis e C e D { mazzi «buonis».
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Se sei come la maggior parte delle persone, se non ti &
mai passata una barra di metallo per la testa e non hai
lesioni orbitofrontali inizierai a campionare le carte da
tutti i mazzi, Di solito dopo 40 o 50 carte avrai indivi-
duato i mazzi buoni e continuerai con questi; salvo qual-
che puntatina sui mazzi cattivi, peraltro sempre meno
frequente verso la fine del gioco, se proprio ami il ri-
schio. Di contro, i pazienti ventromediali vanno avanti
imperterriti con i mazzi cattivi A e B, del tutto incuranti
dei soldi persi.

Lesperimento ¢ molto ben congegnato perché é par-
ticolarmente «realistico». I giocatori non hanno modo
di tenere a mente con precisione quanto stanno guada-
gnando e perdendo durante il gioco; e come nella vita
reale, la loro conoscenza é basata sia sui messaggi (og-
gettivi) che provengono dalla situazione esterna che
stanno fronteggiando, sia sui messaggi (soggettivi) inter-
ni che provengono dall’organismo, per esempio I'attitu-
dine nei confronti di vincite e perdite, o nei confronti
del rischio. E, pian piano, nel giocatore si fa strada I'in-
tuizione che certi mazzi sono piu svantaggiosi di altri.
Una sorta di processo non del tutto conscio e automati-
co che precede una previsione consapevole dell’esito di
ogni mossa.

Un processo che nei soggetti sani & accompagnato da
una chiara risposta emozionale. Quando questi pescano
dai mazzi cattivi mostrano segni di stress gia dopo dieci

“turni: ancora prima cioé di avere una piena consapevo-
lezza che quei mazzi li porteranno effettivamente alla ro-
vina. Mentre i pazienti che hanno subito delle lesioni,
sebbene siano ugualmente desiderosi di vincere, padro-
ni della struttura logica del gioco e consapevoli della po-
sta in palio, quando pescano dai mazzi cattivi appaiono
molto pit tranquilli.

Lo stress ¢ facilmente misurabile tramite strumenti di
conduttanza cutanea; si applicano sulla pelle un paio di

207



Eeonomia emotiva

elettrodi collegati a un poligrafo e in caso di cambiamen-
to somatico legato a un’emozione il sistema nervoso au-
tonomo provoca un lieve aumento di sudore sufficiente
a ridurre la resistenza opposta al passaggio di una cor-
rente elettrica e quindi a misurare ’avvenuto cambia-
mento. Al contrario dei soggetti normali, i tracciati dei
soggetti ventromediali durante il gioco si rivelano relati-
vamente piatti a conferma della loro ridotta sensibilita
emotiva.

Anche Elliot fu sottoposto all’esperimento e — come
racconta Damasio — «nel suo caso questo comportamen-
to ¢ tanto pil degno di nota in quanto egli continua a
definirsi una persona avveduta, poco propensa a rischia-
re. [...] Per di pin, alla fine del test Elliot sapeva quali
mazzi di carte fossero pericolosi e quali no; eppure,
quando alcuni mesi dopo 'esperimento venne ripetuto,
con altre carte e altri contrassegni per i mazzi, Elliot
continuo a comportarsi come faceva nella vita quotidia-
na, cioe perseverando nell’errores.

Ecco la spiegazione: contrariamente alla convinzione
diffusa che una fredda stima delle probabilita e un cal-
colo di tipo logico siano di per sé in grado di condurci
sempre alla decisione migliore tra quelle possibili, e che
quindi sarebbe auspicabile escludere le emozioni dall’e-
laborazione razionale per non impacciarne il processo,
Damasio mostra che gli stati affettivi agiscono come un
segnale automatico di allarme che dice: «Attenzione al
pericolo che ti attende se scegli 'opzione che conduce a
tale esito». Gli stati affettivi per lo piti inconsci (o subli-
minali) possono dunque contribuire a orientarci verso le
scelte vantaggiose e a proteggerci da corsi d’azione falli-
mentari.

Coloro che presentano una lesione della regione pre-
frontale ventromediale non riescono ad avere una «rap-
presentazione interna» del pericolo e la «sensazione vi-
scerale» che questo determina. E loro perfettamente
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chiaro quale sarebbe la scelta giusta in astratto; ma man-
cando loro la sensazione interiore corrispondente, la
scelta giusta non ha peso, e non ha la forza di tradursi in
un effettivo corso d’azione. Senza un’emozione che mar-
ca tale scelta, noi tutti ce la dimenticheremmo per stra-
da, incapaci di sviluppare una «memoria del futuro». Le
decisioni corrette, se dissociate dall’emozione che le
rende salienti, al momento giusto, vengono dimenticate
e non ci consentono pin di agire sulla base dell’esperien-
za passata o di quanto abbiamo appena appreso. L'emo-
zione e attivazione degli stati somatici pertinenti, in
questo senso, agiscono da amplificatore per mantenere
attiva la memoria operativa e |'attenzione connesse con
gli scenari futuri, risultando imprescindibili al processo
decisionale.

Insomma, la conoscenza a freddo e del tutto consape-
vole delle nostre preferenze e dei criteri che le regolano
non appare sufficiente per fare la cosa giusta se questa
non ¢ anche accompagnata da un sentimento o marcato-
re della razionalita. Per dirla con Damasio, & come se i
«fragili strumenti della razionalita avessero bisogno di
un’assistenza speciale»: perché la «ragione pura» metta
in atto i suoi piani, occorre un meccanismo viscerale, un
«marcatore somatico», che la assista.

Scelte intertemporali: cicale, formiche e... piccioni

In alcune circostanze i meccanismi automatici delle
emozioni-sono indispensabili a un comportamento ra-
zionale, soprattutto nella sfera sociale; in altre — come il
lettore di questo libro ha gia sperimentato sulla propria
pelle — possono essere nocive andando a interferire con i
processi cognitivi e generando di fatto un’irrazionalita
che pud manifestarsi in modo sistematico. Emozioni e
stati affettivi, per la nostra razionalita, possono cio¢ es-
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sere benefici e perniciosi insieme. Emozioni e contenuto
della decisione si combinano in modo virtuoso solo ne-
gli specifici casi in cui si orientano nella stessa direzione.
Quando il contenuto della decisione e I’emozione sono
dissociati le risposte affettive viscerali possono essere di
grande impedimento alla massimizzazione del nostro
benessere.

Questa volta puo essere istruttivo servirsi di una favola:

In una giornata d’inverno le formiche stavano facendo
seccare il loro grano che s’era bagnato. Una cicala af-
famata venne a chiedere loro un po’ di cibo. E quelle
le dissero: «Ma perché non hai fatto provvista anche
tu, quest’estate?». «Non avevo tempo» rispose lei «do-
vevo cantare le mie melodiose canzoni.» «E tu balla,
adesso che & inverno, se d’estate hai cantato!» le disse-
ro le formiche.

Quando si tratta di smettere di fumare, di mettersi a die-
ta, di accantonare qualche risparmio per la pensione, o,
pitl in generale, quando ci troviamo a dover scegliere tra
i costi presenti e 1 benefici futuri di una data azione, ci
ritroviamo un po’ tutti nei panni delle cicale e delle for-
miche della favola di Esopo. Qualcuno ¢ piu cicala e
qualcun altro pit formica. La saggezza delle favole di
Esopo non ¢ in discussione. Anzi, ¢ addirittura suffraga-
ta dalle neuroscienze, se & vero — come pare — che com-
portarsi da cicala e comportarsi da formica attiva due
diverse aree del nostro cervello (rispettivamente specifi-
che sezioni del sistema limbico e la corteccia laterale
prefrontale). A insegnarcelo, non sorprendentemente
date le premesse, sono degli studi sugli animali; questa
volta si tratta di piccioni.

Prima perd mettiti nei panni di un forte fumatore
(forse lo sei 0 avrai senz'altro qualcuno vicino a te che lo
¢). Come migliaia d’altre persone, oggi hai deciso di

210

Lecisiont, €mozionl € cervello

smettere. Le ragioni sono ovvie, fumare nuoce grave-
mente alla salute. Stai prendendo un caffe con un amico
che ti offre una sigaretta, Gli stavi giusto dicendo che
hai deciso di smettere. Ma mentre pensi di dirglielo sen-
ti il profumo del tabacco e il piacere del primo tiro. Co-
sa sard mai una sigaretta in piu? Smetterd domani. L'81
per cento di quelli che provano a liberarsi dal vizio ci ri-
casca entro il primo mese. Che cosa non funziona? Per-
ché cediamo al comportamento autolesionistico della ci-
cala e scambiamo il nostro benessere di lungo periodo
per una gratificazione immediata? Non LoﬁmB.Bo com-
portarci come ci dice la teoria economica, esibire mnm.:m
temporalmente coerenti e quindi scegliere 'alternativa
che ci reca maggior vantaggio?

Giunti a questo punto la domanda non pud che appa-
rire retorica, ma per capire quale sia la posta in gioco
(oltre che smettere di fumare) sottoponiti a questo sem-
plice test:

Preferisci:
A) 1000 euro immediatamente, oppure
B) 1100 euro tra una settimana?

Ancora.

Preferisci:
C) 1000 euro fra un anno, oppure
D) 1100 euro tra un anno e una settimana?

La maggior parte delle persone sceglie A nel primo ca-
so, ma D nel secondo, mostrandosi incoerente. Si tratta
infatti in entrambi i casi di aspettare una settimana per
avere 100 euro in pit: ma una settimana ora, subito,
adesso, sembra un’attesa troppo lunga per mettere le
mani su quei soldi; mentre tra un anno & come se la som-
ma risultasse «scontata», e posporre di un’ulteriore set-
timana la gratificazione non fosse poi cosi costoso. Lin-
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coerenza delle preferenze risiede qui nel fatto che il va-
lore che gli individui attribuiscono a un dato guadagno
cambia in vari istanti di tempo, ed & piu alto oggi che
domani, o fra un mese o un anno.

Come dicevo, per capire che cosa ci succede quando
a dominare il nostro comportamento & 'impaziente ci-
cala che € in noi, occorre guardare pit da vicino il com-
portamento e il cervello dei piccioni, sui quali esiste una
lunga tradizione di studi a questo riguardo.

.Hs un tipico esperimento, i piccioni svolgono un com-
pito simile a quello a cui ti sei appena sottoposto. Un pic-
cione affamaro & messo in una gabbia. Dentro la gabbia ci
sono due leve. Le leve danno accesso al cibo aprendo una
fessura nella parete della gabbia. Le fessure sono studiate
ad hoc per fare passare il cibo in base a quanto rimango-
no aperte. Se il piccione «becca» la leva A la fessura si
apre &.ovo pochi secondi, ma si richiude presto facendo-
mr.m_ﬂzﬁmm poco cibo (proprio come la scelta A nel test a
cui ti sei sottoposto). Se becca la leva B, deve aspettare
pit a lungo per accedere al cibo, ma sara ricompensato
da un maggiore quantitativo di cibo (I'opzione B del test).

Per capire come i piccioni gestiscono il trade-off tra
tempo di attesa e quantita di cibo & opportuno, durante
Pesperimento, giocare un po’ con il lasso temporale che
separa la pressione della leva e I'arrivo del cibo. Se i tem-
pi di attesa dopo aver beccato A e B sono uguali, il pic-
cione (che & affamato e impulsivo ma non ¢ scemo) bec-
ca la leva B, quella che gli da pit cibo a parita di attesa.
Mano a mano pero che si allungano i tempi di attesa —
stiamo parlando di secondi —'opzione leva B che da piu
cibo diventa progressivamente meno attraente fino al
punto in cui il piccione si orienta verso la leva A, meno
cibo ma szﬁo. Noi siamo forse meno impazienti, so-
prattutto in funzione del tipo e della quantita di ricom-
pensa; ma il modo in cui il piccione, altri animali e ['uo-
mo scontano il futuro & lo stesso.
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Sia chiaro che scontare il futuro non & di per sé irra-
sionale. Dopotutto della ricompensa (o del cibo) che
prendo ora ho la certezza; mentre di quanto accadra in
futuro chi pud dire? Ma da cio segue che dovremmo
scontare il futuro in modo esponenziale, ciog in relazio-
ne alla probabilita di riuscire a mettere le mani sulla ri-
compensa. Razionalmente, questo sconto dovrebbe dun-
que crescere in maniera costante nel tempo. Ma cosi non
&, Noi (e i piccioni) invece scontiamo in modo iperboli-
co. La preferenza tra poco subito, e molto dopo (la siga-
retta oggi e polmoni sani tra cinque anni) viene stravolta
e ribaltata quando il subito & proprio adesso. Quando la
gratificazione & immediatamente a disposizione la razio-
nalita della scelta intertemporale va a farsi benedire. E
come cicale non sappiamo controllare la nostra impulsi-
vita e la nostra impazienza a vantaggio di un’opzione piu
redditizia, anche se di la da venire.

1l cervello dei piccioni e quello dei mammiferi sono
separati da circa 280 milioni di anni di evoluzione. Tut-
tavia, lo studio del cervello dei piccioni ha suggerito do-
ve andare a guardare nel nostro. Mentre i piccioni gio-
cavano con le leve nella scatola, si & potuto rilevare (in
questo caso in modo diretto e invasivo) che un gruppo
specifico di neuroni (del nidopallium caudolaterale, I'a-
nalogo piccionesco delle aree della corteccia che nei
mammiferi svolge un ruolo centrale nel funzionamento
esecutivo) si attivava in maniera diversa a seconda di co-
nie era calibrata la relazione tra il tempo di attesa e la
consistenza della ricompensa. L'attivita dei neuroni ri-
sultava progressivamente piu intensa se, a fronte di un

tempo di attesa stabile, si aumentava la ricompensa as-
sociata alla leva B; viceversa diminuiva se, stabilita una
particolare ricompensa, si aumentava il tempo di attesa.
Come se queste cellule fossero depurate ad attribuire il
valore soggettivo relativo alle opzioni di scelta, e quindi
a valutare il frade-off tra ricompensa e attesa.
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Noi non abbiamo esattamente il nidopallium caudo-
laterale e soprattutto non siamo in genere disposti a
farci impiantare degli elettrodi nei neuroni. Tuttavia,
come sappiamo, le tecniche di /maging medica consen-
tono di esplorare per via indiretta cosa avviene nel no-
stro cervello. In questo caso mentre affrontiamo scelte
intertemporali. Ed & quanto ha fatto un team di ricer-
catori di primissimo piano, composto da Samuel Me-
Clure e Johnatan Cohen (Princeton), David Laibson
(Harvard) e George Loewenstein (Carnegie Mellon),
pubblicando su «Science» alcuni risultati molto inte-
ressanti che potranno aiutarti a capire perché & cosi dif-
ficile rinunciare a quella sigaretta. In particolare si & vi-
sto che mentre stai risolvendo un problema di scelta
come quello con cui ti sei misurato all’inizio di questo
paragrafo nel tuo cervello inizierebbe una competizio-
ne tra due diversi sistemi neurali. Il primo (che potrem-
mo chiamare cicala) ti spinge a scegliere la gratificazio-
ne immediata in seguito all’attivazione della regione del
corpo striato, il gia incontrato centro del piacere e del-
la ricompensa caratterizzato da una rilevante innerva-
zione dopaminergica, e della corteccia mediale pre-
frontale nel sistema limbico (la parte «antica» del cer-
vello che condividiamo con animali meno evoluti di noi
e 1 piccioni). Il secondo (la formica) ti invita invece ad
agire in modo deliberato e razionale, cerca una media-
zione con i tuoi bisogni viscerali e risulterebbe associa-
to all’area della corteccia prefrontale (in particolare
dorsolaterale e orbitofrontale destra) che & specifica del
solo cervello umano.

Infatti, 'attivita relativa ai due diversi sistemi & signifi-
cativamente correlata con la scelta effettuata. Vale a dire
che una maggiore attivazione del sistema limbico con-
sente di prevedere che la scelta cadra sui 1000 euro su-
bito. Mentre una maggiore attivazione della corteccia
prefrontale consente di prevedere che la pura ragione
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sta avendo la meglio sui bisogni Smnmmm:.m che sarai ca-
pace di rinunciare a una gratificazione immediata per
un maggior guadagno futuro (1100 euro tra una setti-
mana). )

Insomma, fumarsi quella (ultima) sigaretta & la cosa
piti naturale del mondo. Se mai, cié nvn :nr:wmm. una
spiegazione ¢ come facciamo, almeno in alcune circo-
stanze, a dominare i nostri impulsi per comportarci in
modo razionale. Una spiegazione che ha una storia lun-
ga secoli, e che risale fino a Platone.
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Umano, troppo umano

Il cervello emotivo

Per Platone la mente & un cocchiere che guida un carro
alato trainato da due cavalli: uno, bianco, ¢ un destriero
da corsa elegante e ubbidiente; I'altro, nero, € un anima-
le da tiro tozzo e recalcitrante. Nella descrizione del Fe-
dro: «Il migliore ha portamento eretto ed & ben fatto, tie-
ne dritto il collo, ha il naso adunco, & bianco a vedersi,
ha gli occhi neri, ha 'onore insieme alla moderazione e
al pudore, & amico della vera opinione, non ha bisogno
di frusta e per guidarlo basta I'incitamento verbale. Lal-
tro, al contrario, & storto, grosso, malfatto, ha il collo ro-
busto e corto, il muso schiacciato, il manto nero, gli oc-
chi grigi e iniettati di sangue, & amico della violenza e
dell’arroganza, peloso intorno alle orecchie, sordo e ob-
bedisce a malapena a frusta e pungoli insieme».

Si capisce quindi come, per Platone, il cocchiere ab-
bia «un compito necessariamente arduo e ingrato».

In una delle molte possibili interpretazioni della me-
tafora platonica, il cavallo bianco rappresenta le facolta
cognitive pit elevate e sublimi; il cavallo nero le pas-
sioni pit basse legate al corpo. Dopo Platone qualcuno
ha lasciato intendere che il cavallo bianco sarebbe tut-
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to al piti un piccolo pony, inadatto a contrastare Iir-
ruenza del suo compagno da tiro pitu brutale e vigoro-
so. F il caso, per esempio, del filosofo e teologo france-
se Blaise Pascal, per il quale «il cuore ha le sue ragioni,
che la ragione non conosce»; oppure dell’illuminista
scozzese David Hume, secondo cui «la ragione ¢ sem-
pre e solo schiava delle passioni». D’altra parte con
Antonio Damasio (attraverso i curiosi casi di Gage ed
Elliot) abbiamo visto che la razionalita stessa ¢ foggiata
e modulata da segnali corporei: il cuore, ciog, avrebbe
delle ragioni che la ragione deve utilizzare se vuole ot-
tenere decisioni ponderate. Il cavallo bianco non solo
& un piccolo pony, ma senza I'aiuto del cavallo nero
non riesce a fare il suo lavoro. E tuttavia, sappiamo an-
che che in molte situazioni della nostra economia quo-
tidiana, le emozioni possono portare a distorsioni si-
stematiche del processo decisionale, e che quindi sa-
rebbe auspicabile che al piccolo pony fosse concessa
un po’ di autonomia.

I delicati meccanismi neurobiologici della razionalita
nell’incessante gioco di ragione e sentimenti sono anco-
ra in larga parte misteriosi. Ma se non ci vogliamo ac-
contentare di una metafora, occorre volgere uno sguar-
do alle scoperte recenti. Non sappiamo molto, ma qual-
cosa si. B quello che sappiamo consente di gettare una
luce del tutto nuova sul comportamento economico. Al
punto che & appropriato parlare di neuroeconomia, che
& non solo e non tanto un’«economia del cervello» (cioe
una spiegazione del funzionamento dei neuroni in ter-
mini di modelli matematici ed economici), quanto il ten-
cativo di fornire una teoria delle nostre scelte economi-
che a partire da una teoria del modo in cui funzioniamo
da un punto di vista neurobiologico.

Sappiamo per esempio che il sistema nervoso autono-
mo & costituito da centri di controllo propri, situati nel
sistema limbico (ricordi 'amigdala?), e da proiezioni di
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neuroni che si dipartono da questo e altri centri in dire-
zione delle viscere per tutto il corpo. Rispondono al si-
stema nervoso autonomo il cuore, i polmoni, I'intestino,
gli organi di riproduzione e la pelle, organo del corpo
che ha maggiore estensione. Da un punto di vista evolu-
tivo, sembra che questa parte del cervello intervenisse a
regolare I'economia interna di un organismo molto me-
no complesso di noi.

Il sistema autonomo & probabilmente la chiave per
comprendere come determinate emozioni intervengano
a modificare i parametri fisiologici del corpo. Ma piti in
generale ¢ cruciale per i nostri scopi la distinzione tra

processi «automatici» e processi «controllati», e tra pro-

cessi affettivi e processi cognitivi (o piti volgarmente tra
passione e ragione).

Gran parte del nostro cervello ¢ fatta in modo da so-
stenere i processi automatici. Non ¢ sorprendente visto
che questi sono una sorta di modalita di default e come
tali lavorano in parallelo e in modo veloce ed efficiente.
Sono inoltre altamente specializzati, ma poco flessibili e
difficili da controllare volontariamente. Sono economi-
ci, ma solo nel senso che costano poco sforzo e fatica.

Al contrario, i processi controllati sono attivati deli-
beratamente. Lavorano in serie e sono lenti ma flessibili.
Sono accessibili per introspezione ed esplicitabili, Usa-
no procedimenti logici passo a passo, richiedono impe-
gno e attivano la memoria di lavoro.

Ogni nostra attivita quotidiana & il risultato dell’in-
terazione tra questi due processi i quali, entro certi li-
miti, possono essere distinti sulla base della loro loca-
lizzazione nel cervello. Infatti, sebbene la mappatura
di un preciso e sottile processo cognitivo, come pud
essere il prendere una decisione, sull’intera rete neu-
rale che costituisce il nostro cervello, sia un’operazio-
ne piuttosto delicata e difficile, le tecniche di neu-
roimmagine mostrano in modo sempre pit chiaro e
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convincente che diversi tipi di processi coinvolgono
distinte aree neurali. Ovviamente con tutta la cautela
necessaria.

Parlare del funzionamento del cervello umano signifi-
ca infatti fare congetture su complicati circuiti micro-
scopici di miliardi di neuroni, che formano fra loro 10
miliardi di sinapsi e assoni cumulativamente lunghi cen-
tinaia di migliaia di chilometri. La mente umana dipen-
de probabilmente dall’interazione della rete neurale nel-
la sua complessita, di cui non conosciamo ancora la
struttura globale. Ci sfugge la foresta, ma incominciamo
a intravedere alcuni gruppi di alberi (o di rami?). Quan-
do parliamo di «mappatura» o di «geografia del cervel-
lo» dobbiamo tenerne conto. Quindi nel riferirci un po’
ingenuamente e semplicisticamente a una mappa Dm:m
quale a varie parti del cervello sono associati speciici
compiti, dovremo tuttavia essere consapevoli che il ?n-
zionamento del cervello, o lo svolgimento di un compito
cognitivo, non si riduce affatto all’attivazione di un sin-
golo gruppo di neuroni. .

Esiste perd un certo consenso riguardo al mmﬁo n.vm i
processi automatici coinvolgono principalmente i siste-
mi sottocorticali e le aree corticali posteriori. In partico-
lare, gli stati affettivi coinvolgono le strutture associate
al sistema limbico (il cavallo nero di Platone?), dove si
trovano i centri di elaborazione della memoria emozio-
nale e delle reazioni di paura (amigdala), della ricom-

" pensa (striato) e altri nuclei nervosi implicati in aspetti

emozionali e motivazionali del comportamento, e nei
processi della memoria (insula, ippocampo, setto, tala-
mo, giro del cingolo anteriore eccetera). o

I processi controllati coinvolti in compiti quali risol-
vere un problema, formulare una strategia e perseguirla
con coerenza, sono soprattutto associati all’attivazione
delle regioni anteriori e dorsolaterali della no:.mnnwm
prefrontale, e in parte le aree della corteccia parietale
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VISIONE LATERALE

Corteccia
dorsolaterale
prefrontale

Corteccia
posteriore

Corteccia pariefale

anleriore

(in profondita {73
i lobi frontale e temporale)

VISIONE IN SEZIONE

Corteccia

orbitofrontale -
Corpo striato

Fig. 12. Aree cerebrali di interesse «economico»: in corsivo le regioni
assoctate a processi cognitivi di livello superiore; in tondo le regions
assoctate a stali emolivi. Entrambe risultano cotnvolte nella presa di
decisione.

posteriore. L’area prefrontale agirebbe da «direttore
n_,oH.nTmemvv ricevendo e integrando informazioni pro-
venienti da quasi tutte le aree del cervello. E la regione
pit nobile (il cavallo bianco alato di Platone?) della gia
aristocratica neocorteccia, quella filogeneticamente pit
recente e che pili ¢ aumentata di volume nel corso del-
I'evoluzione (cfr. figura 12).
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Se il nostro cervello fosse costituito solamente dalla
corteccia prefrontale e gli unici processi mentali fossero
di tipo deliberato & possibile che i cosiddetti modelli
dell’economia neoclassica risulterebbero del tutto ade-
guati a catturare il nostro comportamento. Ma allora sa-
remmo simili al razionalissimo e anaffettivo dottor
Spock di Star Trek pitt che all'uomo della strada.

La vita reale, perd, non & un telefilm; e piu che vulca-
niani, nella nostra quotidianita, ci dimostriamo semmai
«umani, troppo umani». Accanto ai processi cognitivi di
tipo deliberato, c’¢ il nostro «inconscio cognitivo» fatto
di euristiche e scorciatoie mentali che abbiamo incon-
trato nelle prime parti di questo libro; e ci sono i proces-
si automatici, che comprendono non solo le emozioni,
come rabbia, paura, gelosia o invidia, ma anche pulsioni
o stati viscerali quali dolore, piacere, fame, sete, deside-
rio sessuale, desideri intensi quanto incontrollabili e di-
pendenze — gioco d’azzardo, tossicodipendenze, lavoro.

Gran parte delle nostre decisioni quotidiane sono
quindi determinate da un’incessante negoziazione tra
processi automatici e processi deliberati; tra affetti e co-
gnizione. In alcuni casi, all’estremo opposto dell’econo-
mia del dottor Spock, non ¢’¢ neppure spazio per que-
sta negoziazione. Le emozioni seguono un percorso neu-
rale cosi diretto e preferenziale che non passano neppu-
re dalla neocorteccia. Lo ha mostrato Joseph LeDoux
(nel suo I/ cervello emotivo) studiando le connessioni tra
amigdala e neocorteccia nei ratti. I quali, come molti al-
tri animali, si & visto che possono avere una reazione af-
fettiva prima ancora che la neocorteccia abbia il tempo
di elaborare consapevolmente gli input sensoriali. Pos-
sono cioe fiutare il pericolo e provare paura prima anco-
ra di sapere se devono averla. Questa risposta immedia-
ta di fronte a stimoli particolari, i cui vantaggi adattivi
sono evidenti, & incorporata a livello dei circuiti neurali.
LeDoux ha infatti scoperto che nei ratti il talamo senso-
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Em_n., un’area deputata a sgrezzare e decodificare I'infor-
mazione di prima mano, & collegato direttamente con
I’amigdala, che vi appiccica una sorta di etichetta emo-
zionale di paura, senza perd che I'informazione debba
necessariamente passare per la neocorteccia, cui spetta
una valutazione piti complessa e selettiva a freddo.
Nella maggior parte delle circostanze, pero, il nostro
comportamento ¢ orientato dall’interazione tra meccani-
smi affettivi e cognitivi e dal gioco sinaptico fra le regio-
ni cerebrali corrispondenti, In alcuni casi le emozioni so-
no funzionali al processo decisionale. Lo mostrano le
storie di Gage e di Elliot: per prendere una decisione
giusta non basta sapere quel che si dovrebbe fare ma oc-
corre anche che il corpo ce lo faccia sentire. In altri casi,
invece, per esempio quando si tratta di spendere i soldi
o.& metterli via per la vecchiaia, di buttarsi su un piatto
di patatine fritte o di pensare alle nostre arterie tra qual-
che anno, affetti e cognizione spingono in direzioni op-
poste. E per come sono programmati alcuni dei nostri
circuiti neurali, quando il pensiero & in conflitto con
un’emozione ¢ quest’ultima ad avere spesso la meglio.

Verso una neuroeconomia della quotidianita

La neuroeconomia ha altre interessanti lezioni da offrire
e alcune di queste sono destinate a minare credenze con-
solidate.

Per esempio, si ¢ soliti assumere che il valore del de-
naro dipenda da ci6 che pud comperare; dal piacere
cio¢ che ricaviamo impossessandoci di qualcosa che
possono procurarci i nostri soldi. L’evidenza neurofisio-
logica perd non dice questo. Dice al contrario che i soldi
danno piacere di per sé. Un po’ come il taccagno Pape-
ron de’ Paperoni che si tuffa tra le sue monete senza ave-
re alcuna intenzione di spendere un solo dollaro per
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comperarsi una tuba nuova. Infatti i circuiti dopaminer-
gici della gratificazione attivati nell’area sottocorticale
dello striato sono gli stessi che si eccitano, come gia sap-
piamo, con il cibo e la droga (in particolare la cocaina):
vale a dire quanto di pit direttamente e immediatamen-
te gratificante ci possa essere (il che spiegherebbe per-
ché alcune persone gia molto ricche sviluppano forme
di dipendenza per il lavoro simili alla dipendenza da
droghe, sono ciog workaholics).

Se il denaro reca piacere di per sé, allora & lecito sup-
porre che separarsene sia doloroso: come si spieghereb-
bero altrimenti 'uso delle carte di credito (i soldi di pla-
stica), le tariffe forfetarie (pensa ai contratti di Adsl flat),
i viaggi tutto incluso, ovvero tutti quei sistemi studiati
per attenuare il dolore del pagamento? E studiati bene,
se & vero — come sembra — che siamo disposti a pagare
di pitt per un acquisto effettuato con la carta di credito
piuttosto che in contanti. Aprire il portafogli e separarci
dalle banconote contate una per una evidentemente ¢
pitt doloroso che non allungare una carta di plastica co-
lorata dal design accattivante.

1 osservazione dell’attivita dei neuroni ci dice anche
che il corpo striato risponde non solo in modo diretto al
denaro, ma anche alla semplice anticipazione di un gua-
dagno. E lo fa addirittura in modo proporzionale alla
quantita! A un aumento quantitativo di denaro corri-
sponde un aumento dell’eccitazione neurale dell’area
‘coinvolta. Ma non si attiva invece quando I'anticipazio-
ne riguarda una perdita monetaria. In questo caso ¢
un’area ben diversa a eccitarsi, legata alla paura e alla
segnalazione di pericolo, 'amigdala. Il lettore di questo
libro lo sa bene: noi diamo un peso diverso ai guadagni
e alle perdite. A quanto pare cosi fa anche il nostro cer-
vello.

Non & ancora tutto. Il piacere diretto che ci deriva dal
denaro dipende anche dal modo in cui lo otteniamo. La
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risonanza magnetica funzionale mostra una maggiore at-
tivita nelle zone cerebrali della ricompensa se la stessa
somma ce la siamo guadagnata, piuttosto che se 'abbia-
mo vinta alla lotteria o ci & stata donata. Tutti sappiamo
che le cose sofferte sono quelle che danno maggiore sod-
disfazione. Ebbene, lo sa anche il cervello, che fa dipen-
dere l'utilita dei soldi dalla loro provenienza. Ricordi i
conti mentali (proprio all’inizio di questo volume)? Po-
trebbero corrispondere all’economia del tuo cervello.

Un’altra lezione interessante riguarda i correlati neu-
robiologici dell’emozione del rischio. Come sappiamo,
le emozioni influenzano la percezione del rischio in mo-
di sistematici e prevedibili. Per esempio, si ritiene che
collera e rabbia ci rendano piti propensi a rischiare, con-
tribuendo a mettere in sordina una minaccia. La tristez-
za e la melanconia ci renderebbero invece piti saggi. Nel
senso che, accrescendo la percezione di pericolo, ci por-
terebbero a essere avversi al rischio e quindi pit riflessi-
vi nelle nostre scelte.

Anche la paura ci cautela nei confronti del rischio. E
quando si parla di paura sappiamo che si parla di amig-
dala. Quest’area del cervello vaglia continuamente i se-
gnali di pericolo provenienti dall’esterno, ai quali ri-
sponde attivando i processi automatici. Ma riceve an-
che istruzioni dalla neocorteccia, che possono accen-
tuare o correggere le risposte automatiche. ’amigdala
¢ una sorta di archivio della memoria emozionale. Se
viene resecata dal resto del cervello, il risultato & un’in-
capacita di valutare il significato emozionale degli even-
ti. Senza amigdala siamo affettivamente ciechi. Reci-
dendola negli animali, questi non provano piti rabbia o
paura.

Data la sua posizione privilegiata di smistamento di
meccanismi affettivi e cognitivi 'amigdala & giustamente
la protagonista incontrastata di moltissimi esperimenti.
Quelli di Joseph LeDoux sui ratti a cui abbiamo gia fat-
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to cenno sono tra i pitl illuminanti. I ratti vengono «con-
dizionati» alla paura facendo sentire loro un suono, cui
segue sistematicamente e ripetutamente, dopo breve
tempo, uno shock elettrico doloroso. Dopo un po’ tra il
suono e la scossa elettrica si stabilisce un’associazione
tale per cui i ratti al solo suono reagiscono immediata-
mente manifestando paura: cioé saltano.

Se tuttavia in un secondo tempo ai ratti viene fatto
sentire piti volte lo stesso suono senza che questo sia se-
guito da alcuna scossa, dopo un po’ il condizionamento
risulta estinto. Questo secondo veloce apprendimento
pusd significare due cose: che nell’amigdalasi ¢ cancella-
to il ricordo dell’associazione suono-dolore; oppure che
la neocorteccia ha corretto la risposta del riflesso condi-
zionato sovrascrivendo la risposta adeguata alle nuove
circostanze.

Sapere quale delle due ipotesi sia quella giusta signi-
fica interrogarsi sulla relazione tra amigdala e neocor-
teccia, e quindi tra processi automatici e processi con-
trollati. La risposta si pud ottenere intervenendo — do-
po il condizionamento alla paura e dopo il successivo
decondizionamento con cui la relazione tra il suono e
lo shock elettrico & stata nuovamente dissociata — diret-
ramente sul cervello dei ratti, cosi da danneggiare in
modo selettivo le connessioni neurali tra amigdala e
neocorteccia. A questo punto, sentendo il suono, il rat-
to cui @ stata rescissa la connessione mostra di nuovo
(saltando) la sua risposta di paura. Si puo pertanto rite-
nere verosimile che il nesso suono-paura non fosse af-
fatto scomparso dalla «memoria» dell’amigdala, ma che
venisse bensi soppresso dal lavoro deliberato della neo-
corteccia.

Dai ratti all’'uomo, & ragionevole supporre che la
connessione tra amigdala e neocorteccia segua vie neu-
ronali paragonabili. Anche nell'nomo alcune emozioni
semplici e immediate sono sentite nelle viscere del cor-
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po prima ancora che la nostra mente ne prenda co-
scienza.

L’amigdala inoltre gioca un ruolo rilevante nelle scelte
in condizioni di rischio e incertezza. Si & potuto rilevare
in contesti sperimentali che, di fronte a un gioco in cui
la posta in palio & chiaramente esplicitata, ad attivarsi &
lo striato dorsale — il centro di ricompensa a noi ormai
familiare. Ma quando, in un gioco pressoché identico, le
probabilita di vincita sono ignote, o ambigue, ad attivar-
si & 'amigdala. La quale interviene anche nell’elabora-
zione della percezione del rischio di eventi che sentiamo
di avere fuori dal nostro controllo, come per esempio
mucca pazza, influenza aviaria, viaggiare in aereo, o at-
tacchi terroristici, facendoli sembrare piu rischiosi di
quanto suggeriscano i freddi dati statistici.

I messaggi pubblicitari sono concepiti in modo tale
da attivare le «parti giuste» del cervello. E le parti giuste
in questo caso sono le aree della gratificazione e dell’em-
patia — ossia lo striato, la corteccia orbito-frontale, e i
neuroni specchio.

Torniamo un momento ai ratti. Questi possono ovvia-
mente essere condizionati non solo alla relazione suono-
paura, cioé dolore; ma anche alla relazione tra suono e
qualsiasi altro stimolo, per esempio suono-cibo, cioé
piacere. Anche I'uomo puod essere condizionato, e que-
sto ¢ lo scopo della pubblicita (e non solo). Uno spot,
per esempio, per essere efficace deve stimolare le aree
deputate all’identificazione e alla ricompensa, e asso-
ciarle al prodotto che cerca di commercializzare.

Se noi potessimo mettere il cervello di colui che sta
guardando uno spot sotto fMRI, saremmo in grado di
dire se quelle regioni cerebrali siano effettivamente atti-
ve; e quindi se lo spot raggiunga o meno il suo scopo da
questo punto di vista. E all'incirca quanto ha fatto Mar-
co lacoboni della Ucla durante la finale del campionato
di football americano del SuperBowl. Questa, come &
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facile intuire, attira migliaia di telespettatori e, nelle pau-
se, diventa terreno per un’altra sfida altrettanto combat-
tuta: quella dei pubblicitari. .

Mentre alcuni volontari vedevano sotto risonanza ma-
gnetica funzionale alcuni di questi costosissimi spot,
mandati in onda per la prima volta, gli scienziati vedeva-
no per la prima volta quello che succedeva al nm?.m:o
dei volontari, Hanno quindi potuto constatare la diffe-
renza tra cio che «dice» il cervello e cid che dice il suo
proprietario. In particolare si ¢ visto che uno spot puo
godere di un buon giudizio ma non m.mmmnm.mmm,ﬂﬁ mmwm.m,
ce, e viceversa. 11 giudizio esplicitato infatti puo risentire
della pressione sociale, per esempio del fatto n,rm voglia-
mo un po’ tutti essere politically correct. Ocm_ le mom:m
(in prevalenza) dicono quello che nﬁnn_o.so di &o,".Q &wmﬁ
e magari bocciano uno spot perché si serve di un’at-
traente e provocante modella per reclamizzare un telefo-
nino. Ma il loro cervello potrebbe indicare qualcosa di
ben diverso: e ciog che quello spot che sfrutta 'immagi-
ne femminile attiva efficacemente (e in modo inconsa-
pevole e involontario) le aree deputate all'empatia e al-
P’identificazione. Mentre uno spot gradevole, che rac-
conta una bella storia, moralmente edificante, capace in
pochi secondi di suscitare il nostro entusiasmo mmﬁu:.n:o
e dichiarato, potrebbe non essere affatto in grado Q._ at-
tivare i centri del piacere e dell’empatia, e quindi di sti-
molarci, per cosi dire, in modo automatico, a fare nuovi
acquisti.

Le basi neurali dell'effetto incorniciamento e dell'ef-

fetto placebo

Pesa pitt un chilo di fieno o un chilo di piombo? Prefe-
risci un maglione 80 per cento puro cachemire o 20 per
cento misto lana? Uno yogurt 95 per cento magro o
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uno 5 per cento grasso? Ancora: se vinci 50 euro, pre-
ferisci tenertene 20, o restituirne 30?

Stiamo parlando sempre della stessa cosa. Ma come
ben sanno gli esperti di marketing e di pubblicita, il lin-
guaggio usato per descrivere le opzioni pud influenzare
sistematicamente cio che scegliamo. E Ueffetto incorni-
ciamento che abbiamo incontrato nella Seconda parte.

Ebbene, chi é che dopo aver subito un martellamento
mediatico sara in grado di sottrarsi alle lusinghe persua-
sive di una campagna pubblicitaria (per la promozione
di un prodotto o di un’idea poco importa) e di agire in
maniera razionale? Questa volta non possiamo portare
alcuna evidenza sperimentale diretta, ma alcune ricer-
che recenti suggeriscono che tale compito sari svolto
con maggiore efficacia da menti in grado di valutare e
integrare le informazioni emotive e cognitive.

Lo suggerisce un’illuminante ricerca volta a studiare
Ieffetto di incorniciamento (apparsa su «Science» nel-
I’agosto 2006, mentre questo libro andava in stampa),
condotta da Benedetto De Martino e Raymond Dolan
del University College di Londra. Anche in questo ci si &
basati su un gioco appositamente progettato per cattu-
rare I'effetto puro e i suoi correlati anatomici.

L'esperimento ha coinvolio venti studenti la cui attivita
cerebrale & stata monitorata con la fMRI. Ciascun parte-
cipante ¢ stato dotato inizialmente di una somma di 50
euro, quindi invitato a compiere in successione una serie
di scelte, ognuna delle quali prevedeva due opzioni: la
prima comportava una certezza (di conservare o di per-
dere una parte del denaro); la seconda una scommessa
(espressa come X probabilita di conservare tutto o di per-
dere tutto). Nota bene, di ciascuna «opzione certezza»
esistevano due formulazioni: una incorniciata in termini
di vincita (per esempio, conserva 20 euro su 50); la secon-
da incorniciata in termini di perdita (per esempio, perdi
30 euro su 50). La formulazione dell’'opzione scommessa
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era sempre uguale: una rappresentazione grafica della
probabilita di conservare o di perdere tutto (nel nostro
esempio, la probabilita del 40 per cento di conservare tut-
ti 150 euro, e del 60 per cento di perdetli; vedi figura 13).

I dati rivelano un’interessante relazione tra la diver-
sita dei comportamenti individuali e la diversita di mﬁ.i,.
vazione di specifiche aree cerebrali. In wmanﬁmﬁ sie
visto che "amigdala si eccita vigorosamente «intercet-
tando» Ueffetto incorniciamento in fu¢ti i soggetti. Ma
in maggior misura tra coloro che ne sono iEBmm Qow
tra coloro che scelgono 'opzione certezza nel caso in cui
la scelta sia incorniciata in termini di vincita (per esem-
pio tieni 20 euro su 50); ma I'opzione scommessa _mnEo.-
ve la scelta sia incorniciata in termini di perdita (restitui-
sci 30 euro su 50).

Cornice “guadagno”

RICEV!
€50

& vinel tutti 50
Pronti e via T ER - () perdi tutti 150 |

Ammontare iniziale e :
Scelta tra “opzione certezza

Tempo . @ “opzione scommessa”

i ) . At
Cornice “perdita” o

o

RESTITUISCI m.mnogwmmw.

0 vingi tutti i 50
() perditutti 1 50

Pronti e via &

Ammontare iniziale ‘il : .
Scelta tra “opzione ceriezza
e “opzione scommessa

Fig. 13. Gioco dell’incorniciamento
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Una correlazione significativa emerge invece tra l'atti-
vazione della corteccia prefrontale (mediale e orbitale) e
le scelte razionali. Una maggiore attivazione di quest’a-
rea consente infatti di prevedere che il soggetto neutra-
lizzera I'effetto incorniciamento, manifestando coerenza
nelle proprie decisioni.

E degno di nota che alcuni partecipanti dell’esperi-
mento abbiano successivamente dichiarato che sapeva-
no benissimo di stare compiendo scelte irrazionali, ma
che semplicemente non potevano farci nulla. Ebbene
m:n.rm nei soggetti che hanno esibito un no:%oﬁm_dﬁ:m
razionale si ¢ potuta evidenziare I'attivazione dell’amig-
dala, ma CoSLoro hanno mostrato di saper gestire e so-
vrascrivere il messaggio emotivo in modo positivo.

Ancora una volta, i dati sperimentali suggeriscono un
modo di intendere la razionalita che va contro alcune
E.mm.m:w.m consolidate: non in contrapposizione con e-
mozione, ma in cooperazione con questa. Le persone
pit Bu_o:m:. cioé, non sono quelle che non provano
emozioni; ma quelle che le sanno regolare meglio.

‘Ma a gettare luce sulla cruciale interazione tra funzio-
ni cognitive superiori e sistema limbico vi & anche un ge-
nere di studi del tutto diverso. Nientemeno che un’inda-
gine sulle basi neurali dell’effetto placebo. 11 fenomeno
in base al quale, come ti sara noto, quando a una perso-
na viene detto che un farmaco sortira particolari effetti
questi si manifesteranno in parte anche nel caso in cui al
posto del farmaco venga data della semplice acqua o una
pillola di zucchero (cioé il placebo).

L'esperimento (anch’esso apparso su «Science») di Tor
Wager del Cognitive and Affective Control Laboratory
AﬂoEE_umm University) prevedeva che ai partecipanti ve-
nisse spalmata una crema sul braccio e somministrata
una serie di dolorose scosse elettriche. Ad alcuni veniva
detto che la crema era un nuovo analgesico in grado di
ridurre il dolore. Ad altri che la crema avrebbe amplifi-
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cato la conduttivita della pelle, rendendo dunque pit do-
lorose le scosse. Nella realta, la crema era la stessa, del
tutto inerte, e fungeva da placebo. Al solito, il cervello
dei partecipanti era sottoposto a scansione con fMRI.

Si & potuto constatare che in circa un terzo dei sogget-
ti Peffetto placebo aveva funzionato, riducendo in ma-
niera significativa I'attivazione di quelle regioni del cer-
vello (fra cui, in particolare, insula, talamo e giro del cin-
golo anteriore) che rispondono al dolore. Il che era ab-
bastanza prevedibile, un terzo & infatti la percentuale ti-
pica che si trova negli studi sul placebo, fenomeno piut-
tosto robusto e ben confermato. Ma molto piu interes-
sante & capire che cosa accadeva nel cervello di coloro a
Ui & stato somministrato il placebo, cio la crema anal-
gesica, proprio un attimo prima che la scossa venisse ef-
fettivamente somministrata. Ebbene, in quel lasso di
tempo in cui nel cervello scattava I’allarme per la scossa
imminente, si & potuta registrare I'attivazione di varie
porzioni della corteccia prefrontale, che risultavano cor-
relate (positivamente) alla riduzione della reattivita di
quelle aree (insula, talamo e giro del cingolo anteriore)
che si predisponevano a reagire al dolore. In altri termi-
ni, dove si verifica una maggiore eccitazione della cor-
teccia prefrontale si nota anche una minore attivazione
o sensibilizzazione delle aree deputate a registrare il do-
Jore, e quindi una maggiore efficacia del placebo.

Parrebbe dunque che almeno in alcuni casi sperimen-
tali la corteccia prefrontale riesca non solo a gestire i se-
gnali emotivi ma a sovrascriverli (come suggerisce I'e-
sperimento di De Martino e Dolan); se non addirittura a
controllare parzialmente quello che € uno dei piti arcaici
meccanismi del nostro corpo: la risposta viscerale al do-
lore.

Dopotutto, non & cosi sorprendente che gli individui
razionali siano coloro i quali hanno una rappresentazio-
ne mentale pii precisa e pit raffinata dei propri condi-
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zionamenti emotivi e dei propri processi cognitivi. E la
cui corteccia prefrontale & in grado di integrare e modu-
lare tali informazioni adattandole a seconda delle circo-
stanze. Lo studio delle basi neurali della decisione sem-
brerebbe confermare proprio questo; e, come ha com-
mentato Kahneman, «i risultati non potrebbero essere
pit eleganti».

Conclusione

economia dell’howmo piger

Intuizione e ragione

Non ci resta, a questo punto, che estendere I'indagine
neurocognitiva e sperimentale a un’ultima questione
che ci sta particolarmente a cuore: perché nelle nostre
scelte economiche quotidiane spesso ci inganniamo?
Cosa ci insegna il funzionamento del cervello riguardo
alla natura dei nostri errori? La risposta ¢ ormai a por-
tata di mano.

Ci & chiaro infatti che 'elaborazione dell'informazio-
ne e il processo decisionale sono presieduti da un misto
di intuizione e ragione. Adesso perd occorre essere un
po’ piti specifici: a intuizione e ragione corrispondono
due distinti sistemi, che per semplicita e comodita chia-
meremo — come fa Kahneman - sistema 1 e sistema 2.
Questi coincidono grosso modo con la distinzione che
ci & familiare tra processi automatici (percettivi e affetti-
vi) e processi controllati (cognitivi e razionali), seppur
con qualche interessante riqualificazione che ora vedre-
mo. (Ma i correlati neurologici del sistema 1 e del siste-
ma 2, e la loro precisa mappatura cerebrale, come gia
sappiamo, vanno presi cum grano salis.)

Per capirci: se vai a lezione di matematica, riconosce-

Hl
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re il tuo professore prima dalle sue movenze e poi dai
tratti somatici del viso sara un compito che il tuo siste-
ma 1 svolgera immediatamente e senza alcuno sforzo
particolare.

Quando pero6 il tuo professore scrivera alla lavagna
questo problema e ti chiedera di indicarne la soluzione &

verosimile che tu debba concentrarti, riflettere su una.

regola che hai appreso esplicitamente e attingere alle tue
energie intellettuali, mettendo in moto il sistema 2. La
risposta non ti viene in mente di getto e senza sforzo, ma
richiede attenzione e motivazioni particolari:

LM 1
X8 v §

o 5%

Ho detto che ¢ verosimile: infatti puo capitare che il
professore, dopo aver fatto vedere alcuni esempi e solu-
zioni del tipo che abbiamo appena incontrato, voglia
controllare se effettivamente lo studente ha capito. Scri-
ve dunque alla lavagna la seguente formula:

v 1
X228 Y b

o 14

Piu che a un casq reale, questo assomiglia a una bar-
zelletta, e forse lo & (nel caso non te ne ricordassi, oo sta
per infinito e non ¢ un otto rovesciato!). Ma pud essere
utile per introdurre il discorso sui due sistemi.

Le operazioni del sistema 1 (intuizione) sono rapide,
automatiche, associative, approssimative, difficili da con-
trollare e modificare.
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Le operazioni del sistema 2 (ragionamento), di con-
tro, sono pitl lente, seriali, deliberatamente controllate
e potenzialmente governate da regole che possono esse-
re apprese (come, appunto, la matematica, il calcolo
delle probabilita, la logica formale, la teoria degli insie-
mi, I’analisi costi-benefici, la massimizzazione dell’uti-
lita ecc.).

La distinzione fra i due sistemi non & del tutto rigida.
Per esempio, ¢ tipico della formazione degli esperti in
ogni campo che alcune specifiche prestazioni, che ini-
zialmente richiedono analisi e concentrazione, vengano
automatizzate, migrando dal sistema 2 al sistema 1.

Prova tu stesso a sentire la forza dei due sistemi al la-
voro con un vero e proprio test della tua reattivita e fles-
sibilita mentale. Si tratta di un esperimento noto fin da-
gli anni Trenta, il cosiddetto Stroop Task — dal nome del
suo scopritore John Ridley Stroop. Come vedrai, in que-
sto caso non sbagliamo in modo grossolano; ma la diffi-
colta che incontriamo nel realizzare il compito che ci &
richiesto puo essere utile a farci intuire come avremmo
potuto confonderci e perché.

Nell’esperimento si vedono dei nomi di colori seritti
con inchiostro colorato. Ai soggetti & richiesto di deno-
minare il colore dell'inchiostro, ignorando la parola
scritta il cui significato & incongruente con il colore. Per
esempio leggiamo la scritta «rosso» ma percepiamo il
colore blu, che appunto dobbiamo nominare. Mettiti al-
la prova tu stesso andando in fondo a questo libro, nel-
J'ultima pagina prima della copertina.

Se hai avuto anche tu la sensazione di «inciampare» nel
nominare i colori & perché sei fortemente influenzato dal
significato semantico delle parole. Leggi in modo auto-
matico la prima parola, che attiva la risposta «rosso» la
quale perd a sua volta compete con la risposta richiesta
dal compito «blux». Gli errori sono rari. Tuttavia, se pro-
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vassi a svolgere il compito opposto (cioé a leggere le pa-
role ignorando il colore dell’inchiostro) oppure se al po-
sto delle parole ci fossero segni grafici privi di significa-
to o un testo incomprensibile, impiegheresti meno tem-
po e minore fatica. Il test enfatizza interferenza tra il
processo che si attiva in modo automatico nel leggere
una parola (nella propria lingua, naturalmente), con
quello mentalmente pit faticoso di nominare un colore.

In questo esercizio, il sistema 1 non ha effettivamente
la meglio sul sistema 2. Riesci infatti a mantenere un di-
screto controllo, ma all’evidente prezzo di una maggiore
lentezza e di qualche esitazione, dovute allo sforzo di
non lasciare che la risposta (intuitiva) sbagliata ti sopraf-
faccia, come probabilmente accadrebbe se ti trovassi in
condizioni di stress o se fossi distratto da qualche altra
faccenda.

Per il puro gusto di indagine, immagina ora di trovar-
ti sotto ipnosi (e sotto /MRI): «Ogni volta che ascolterai
la mia voce realizzerai che alcuni simboli senza significa-
to stanno apparendo sullo schermo. Avvertirai quei ca-
ratteri in una lingua straniera che non conosci e non ten-
terai di attribuire loro alcun significatox. In questo caso,
un recente studio mostra che nelle persone fortemente
suggestionabili che cadono in ipnosi, 'effetto rilevato
nell’esperimento in condizioni normali veniva inibito: i
soggetti vedevano si le parole nella loro lingua, ma le in-
terpretavano come se fossero sconosciute e nominavano
il colore istantaneamente. Per quelle resistenti all'ipnos
Peffetto classico prevaleva, rendendole significativamen-
te pit lente a nominare il colore. I'esperimento & stato
quindi svolto osservando il cervello dei soggetti di en-
trambi i gruppi tramite inzaging medica. Comparando le
zone di attivazione cerebrale (in particolare la corteccia
del giro del cingolo anteriore, che abbiamo gia incontra-
to, e che sappiamo avere un ruolo cruciale per dirimere
i conflitti cognitivi e per I'intercettazione degli errori) si
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& potuto osservare che nei soggetti ipnotizzati I'area del
cervello deputata alla lettura non era attiva, La soppres-
sione di uno dei due sistemi in competizione consentiva
quindi una risposta al test piti rapida e fluida.

Anatowzia dell’ errore

Il sistema 1 che governa i processi automatici e intuitivi,
e il sistema 2 responsabile delle facolta cognitive supe-
riori, possono spesso interferire 'uno con I'altro, come
nel caso dello Stroop Task. Ma I’abbiamo visto: I'uno
senza |altro risulterebbe menomato. Per sopravvivere,
per destreggiarci nella vita, nelle relazioni interpersona-
li, nelle decisioni di tutti i giorni e anche nelle scelte eco-
nomiche, ci sono ugualmente utili sia le informazioni
che ci possono provenire dalle nostre intuizioni e dalle
nostre emozioni, sia le elaborazioni deliberate e astratte.
La qualita delle nostre scelte e delle nostre azioni dipen-
de insomma dal gioco tra i due sistemi, da come la no-
stra mente riesce a dirimere eventuali conflitti tra di essi.
Ma soprattutto da come riesce a contenere i segnali ra-
pidi, impulsivi, automatici del sistema 1 impedendo che
prevalgano anche la dove non sarebbe opportuno.
Stiamo parlando di una sorta di meta-cognizione che
consiste nella conoscenza delle emozioni. E al contem-
po nella conoscenza della forza e dei limiti dei processi
“cognitivi di tipo deliberato, in grado di disinnescare o
sovrascrivere il risultato dei meccanismi automatici, ma
anche di esserne sistematicamente fuorviati. In tal sen-
so riflettere su di sé e accrescere la consapevolezza dei
propri limiti non pud che favorire una maggiore razio-
nalita.
Per comprendere in che modo si attivino il sistema 1
e il sistema 2 quando ci troviamo a fare delle valutazioni
rispetto alla realta che ci circonda, ad analizzare dei pro-
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EmEr a compiere delle scelte, in breve quando ragio-
niamo, considera i seguenti tre problemi — molto simili a
m:o_b escogitati dallo scienziato cognitivo del Mit Shane
ram&mlnw come vero e proprio test (Cognitive Reflec-
tion ﬁ.wmz per misurare le nostre capacita di «riflessio-
ne» sul processi cognitivi.

Primo quesito

. Un paio di scarpe e un pallone da calcio costano in-
sieme 110 euro; le scarpe da calcio costano 100 euro pit
del pallone; quanto costa il pallone?

Secondo quesito
Sono necessarie cinque macchine per produrre cin-
que palloni in cinque minuti. Quanto tempo occorrera a

_nm:‘ﬁvo di quelle macchine per produrre cento di quei pal-
oni:

Terzo quesito

_ Hbmn campo aw n&.Qo c’¢ una zolla d’erba. Ogni mese
e zolla ﬁmmmwv?m di dimensione. Ci vogliono 48 mesi
per coprire Pintero campo. Quanti mesi ci vogliono per
coprire meta campo?

MuH.m:m.H il tempo che ti occorre, ma non troppo, e ri-
spondi.

Zn.E procedere fino a quando non lo hai fatto; se ti
metti m:m prova sarai ricompensato, perché dietro que-
ste banali domande e risposte si nasconde ’arcano.

Dunque, quando sbagliamo e perché?

mv.mm:m_do quando di fronte a un particolare proble-
ma si attiva un processo mentale (sistema 1) che, nelle
condizioni specifiche, genera — senza alcuna consapevo-
lezza — una risposta scorretta.
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Sbhagliamo perché il sistema 2, che dovrebbe esercita-
re un’azione di controllo di qualita (razionale), non con-
trolla affatto, lasciando passare, appunto, la risposta
sbagliata.

Rifletti sul primo quesito. La formulazione della do-
manda rende immediatamente accessibile alla mente la
risposta 10 euro. Questa & infatti la soluzione intuitiva
errata suggerita dal sistema 1; il quale separa, per cosl
dire, naturalmente 100 e 10. Infatti quasi tutti hanno i-
niziale tendenza a rispondere cosi. «10 euro» & una ri-
sposta immediatamente accessibile alla nostra mente, ¢
quasi impulsiva e automatica; ma sbagliata. La risposta
corretta infatti & «5 euro». Evidente, no?

Se il pallone costasse 10 euro, il paio di scarpe do-
vrebbe costare 100 euro di pit; quindi 110 euro. In
questo caso, perd, scarpe&pallone costerebbero 120
euro (ciog i 110 delle scarpe piti i 10 euro del pallone).
Se invece il pallone costa 5 euro, le scarpe costeranno

105 euro, per un totale corretto di scarpe&pallone di
110 euro.

Anche chi da la risposta corretta, tuttavia, sentira per
un attimo l'attrazione della spontanea segmentazione in
100 e 10. In questo caso, catturare I'errore consiste im-
mediatamente nello scoprire la risposta giusta. E per cat-
turare Perrore occorre fare uno sforzo, e attivare il siste-
ma di controllo: cioé il sistema 2. La maggior parte di noi
non lo fa: e non riesce ad arginare la tentazione di ri-
‘spondere 10 euro. Il controllo di qualita del ragionamen-
to da parte del sistema 2 fallisce; la soluzione intuitiva, a
braccio, innescata dal sistema 1 ci convince istantanea-
mente e ha la meglio. Il sistema 2 si rivela troppo permis-
sivo, e cadiamo nel trabocchetto come polli.

Un errore di pigrizia che commettiamo in molte situa-
zioni di tutti i giorni quando ci affidiamo al primo giudi-
zio plausibile che ci viene in mente — magari abilmente
indotto dalla pubblicita, dai media, dagli organi di infor-

239



Economiia emotiva

mazione — senza prenderci il disturbo di controllarlo
con un minimo di riflessione.

Lo stesso vale per il secondo quesito: sé 5 macchine pro-
ducono 5 palloni in 5 minuti, allora — reagira impulsiva-
mente il nostro sistema 1 — 100 macchine produrranno
100 palloni in 100 minuti. Ma la risposta impulsiva non &
quella giusta. Infatti, se diamo tempo al sistema 2 di atti-
varsi e di utilizzare un po’ delle nostre risorse intellettuali,
scopriremo che in verita di minuti ce ne vogliono solo 5.

Infine: se ogni zolla raddoppia ogni mese, e ne sono
necessari 48 per rivestire tutto il campo, quanti mesi ci
vogliono per meta campo? Risposta del sistema 1: «24
mesi». Monitoraggio e censura del sistema 2 e conse-
guente risposta corretta: «47 mesi».

Questi erano dei problemi semplici e anche un po’
particolari. Ma nella vita di tutti i giorni non ci compor-
tiamo in modo molto diverso: quando siamo chiamati a
risolvere una questione che presenta una certa difficolta
o a prendere una decisione piuttosto impegnativa cer-
chiamo spesso di semplificarci il compito. In che modo?

Un po’ come fanno i politici: sollecitati da una do-
manda specifica, invece di ribattere in maniera pertinen-
te, anche noi tendiamo a rispondere a una domanda di-
versa, che non ci € stata posta, ma che ci piace di pin
perché ci consente di dire quello che sappiamo — o che
crediamo di sapere. Pin precisamente sostituendo una
domanda difficile con una un po’ piti facile, che rende
immediatamente accessibile la risposta (la quale pero
purtroppo non sempre & quella giusta).

Qui laccessibilita. ¢ il concetto chiave, e riguarda il
modo in cui particolari contenuti ci vengono in mente.
Le nostre intuizioni sono quanto ci viene in mente pri-
ma di tutto il resto e senza alcuno sforzo.

Come sappiamo, 'accessibilita di una data risposta
puo essere fortemente influenzata dal contesto. Guarda
per esempio la figura nella pagina accanto:
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Fig. 14

Contiene uno stimolo ambiguo. Se la ommm.jm in senso
verticale ti sembrera immediatamente mnnmmm_vmw una se-
rie di numeri (12, 13, 14); se invece la osservi in senso
orizzontale, ti sembreranno immediatamente accessibili
delle lettere (A, B, C). .

Vediamo cioé l'interpretazione piti probabile nel suo
contesto. Infatti se la riga verticale e @Cn:m.ozmmo:ﬁm_m
ci fossero presentate separatamente, probabilmente non
sospetteremmo neppure che ci possa essere una doppia
interpretazione. . .

Ricordi I'effetto incorniciamento? Diverse descrizio-
ni degli stessi risultati rendono accessibili scelte diffe-
renti. o

Allo stesso modo riusciamo ad apprezzare meglio i
cambiamenti e le differenze, le perdite e i guadagni, a
partire da un punto di riferimento, piuttosto che in ter-
mini di valori assoluti. E ancora, in Eﬁgwo w.aovmg:m:..
co, «un uomo ogni dieci» & un ordine di misura che ci
risulta piti accessibile rispetto a «10 per cento».

Quando un attributo ci risulta troppo @,&mn:m n.wm.mm-
ferrare, ecco che lo sostituiamo con uno pia mnnn.mm__cmm.,

Un esempio percettivo di sostituzione di attributo ¢

dato dalla figura alla pagina seguente:
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