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§TAT COMPRANPO 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 telefonn costa 50 euro. Cosa fai?
E se invece clel cellulare stai comprando
un telavisore da 1780 euro e scopri che a
pochi minuti da i lo vendono a 17707 Si
tratta sempre di un risparmio di 10 euro,
ma prcbabilmante nel secondo caso non
cambieresti negozio. Evidentameante, non
tutti gli euro hanno lo stesso valorel Mel-
la vita gquotidiana succede di continuo:
prendiamao dacisioni contraddittorie, ci
facciamo convincera dalle offerte speciali,
perseveriamo negliinvestimenti sbagliati: le
nostre scelte, anche guelle finanziarie, sono
sempre colorate di emozion, Le scoperte
della neuroeconomia rivelano che quando
rischiameo, ¢ 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 @semplio, eccita
la stessa recione del cervello che si attiva
per | 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 inseana a idantificare 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, | limiti della razionalitéd possono
trasformarsi in altrettanti punti di forza.
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[l reale scopo del merodo scientifico &
quello di accerrare che la natura non ti ab-
bia indotto 4 eredere di supere quello che
non sai.

Robert Pirsig, Lo Zew ¢ {arte della wanu-
tenzione della mitocicletta




Introduzione

Nelle scelte economiche spesso ci inganniamo. Un po’
come Charlic Brown che rimane cunfuso ¢ interderto
quando incontra la ragazzina dat capelli vossi, anche la
4 testa & spesso «calda e stupidas. Quando si tratta
di risparmiare, spendere e investite non siamo quel ra-
zionali e fulminei calcolatori di «utilitas che popolano i
modclli marematici dei libri di economia. Anzi, il parti-
colare computer che ¢l portiamo a spasso tra le orecchic
ha un processore molto lento, poca niemoria pin bachi
di quanto siamo disposti ad wmmetiere, Come se non
bastasse, nella vita di tucti i giorni proviamo gioia, pau-
ra, rabbia, gelosia, invidia, disgusio, e molii aliri senti-
menti che condizionano le nostre decision in modo ben
]}ﬂt‘.‘l'} (.'ﬂl['( ||H[|_'|.

Nulla di male. Purché lo si sappia. I! non ¢’& moda
migliore per acquistare una simile consupevolezza che
mettersi alla prova. Cosa che il letore porra fare nelle
prossime pagine, misurandosi con una serie di piceoli
esperimentl, casi concret, test, problemi e rompicapo
che illustrano paradossi ¢ anomalic ricorrenti nelle no-
stre scelte economiche quotidiane. £ ui invito a capire
come siamo fatti, a investigare i nostri processi cognitivi
e il funzionamento del nostro cervello. Dyvia mente 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 consumarori pit
smaliziati,

Alcuni degli errori che commettiamo sono la regola e
non Peceezione. Essi sono, ciog, sistematici € una volta
smascherati ¢ possibile eyitare di ricascarci. Ti sel mai
chiesto per esempio perché spendiamo diversamente |
soldi dello stipendio e quelli della tredicesimar 1l fatto &
che — la vedremo nella Prima parte — abbiamo la pro-
pensione a svolgere «conti mentali» separari, ad atri-
buire ciog agli stessi euro un valore monerario diverso a
seconda di come sono entrati nelle nostre tasche ¢ di co
me SIanno per uscirne.

Simili errori sono ostinati e insidiosi, e ci portano,
proptio come le illusioni ottiche, a credere vere delle im-
pressioni false. Sia le illusioni visive sia quelle cognitive
sono indotte da processi automatici ¢ spontanei attra-
verso i quali decodifichiamo la realta in maniera rapida
e intuitiva, ma anche approssimativa e fuorviante. Di
fronte a uno stesso problema pud cosi accadere che si
prendano decisioni diametralmente opposte a scconda
di come ce lo rappresentiamo o di come, magari stru-
mentalmente, ci viene presentaio, Altrimenti perché
preferiremmo uno yogurt magro al 95 per cento invece
che con il 5 per cento di grassi, o un maglione all’80 per
cento puro cachemire invece che 20 per cento misto la-
na? In modo analogo, siamo diversamente sensibili al ri-
schio a seconda che questo ci prospetti delle vincite
pintrosto che delle perdite. Le seconde ci bruciano in-
farti molto pin di quanto le prime i gratifichino ¢ pur di
evitarle facciamo l'impossibile: diventiamo a tal punto

audaci e disposti all'azzardo da compiere scelre autole-
stonistiche,

Viviamo nell'incertezza e nell'incertezza ci troviame 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 linanziario o di un
medico. Come potrai constatare leggendo la Seconda
parte, la nostra percezione del rischio ¢ infatti volubile,
¢ il medo in cui intendiamo dari, proporzioni, percen-
tuali e statistiche & facilmente influenzabile. T numeri so-
no tut’aliro che freddi e oggettivi per la nostra mente
che, non di rado, li colora di emozioni con esiti tanto jr-
razionali quanto sorprendenti. A tradirel inolire é la no-
stra attitudine a credere di sapere cose chie invees non
sappiamo affatte, e ad attribuirei competenze e capacita
superiori a quelle di cui effenivamente disponiamo. E la
trappola della sicumera. Ci inciampiamo per csempio
quando ascriviamo la responsabilita dei nostei insucces-
si alla sfortuna, ma ci prendiamo wuw il merio dei suc-
cessi; oppure quando vediamo solo quello che vogliamo
vedere, aggrappandoci a certezze ¢ pregindiz anche
quando questi, a ben guardare, contrastano con |evi-
denza dei Faui.

11 processo attraverso il quale maturano le nostre scel-
te & stato nggerto di indagini sorprendent e appassio-
nanti da parte di psicologi cognitivi, neuroscienziari ed
economist sperimentali. Le loro ricerchie non si sono li-
mitate a mettere in risalio Uinadeguaiezza di una reoria
economica che fa dipendere ogni decisione dal perse-
guimento della massima wilita per chi le prende. Fsse i
permettono anche di capire in quale modo endiamo a
essere irrazionali ¢ soprattutto per quali ragioni. Da que-
sto punto di vista, il Premio Nobel per I'ceonomia attri-
buito nel 2002 a une psicologo come Daniel Kahneman,
l'eroe dichiarato di questo libro, suncisce un'inversione
di rotta.

Sara anche calda la nostra testa, ma ¢'c un metodo
nella sua stupidita, Gli ercori che compie intatti sono
pervasivi, ricorrenti e prevedibili, Sono insomma Pesito
di una logica diversa da quella matemanica, ma non me-
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no sistematica, che segue percorsi mentali (o euristiche)
messi @ 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 cognitive che contribuirebbe a filtrare
la realrd e a determinare le nostre reazioni.

Lipotesi ¢ avvalorata da una serie di studi sul cervello
e sulla neurobiologia della razionalita di cui ¢i oceupia-
mo nella Terza parte. Tali ricerche, nelle quali ¢i si & in
genere avvalsi di strumenti che permettono di monitora-
re Pattivitd 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 ¢ cognizione o, pit volgarmenie, tra passioni ¢
ragione — e del gioce di sinapsi delle aree cerebrali corri-
spondenti.

1 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 omuncole (euristico) che si agita e
sbraita dentro di noi senza lasciarci la ranguillita per
riflettere. Oppure quande ¢ buttiamo su un vasetto di
Nutella ben sapendo che ci converrebbe rispettare lu
dicta. Spinti dai nostri impulsi viscerali sacrifichiama
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 inlatti sape-
re quel che si dovrebbe fare, ma occorre anche che il
corpo ce lo faccia «sentire». Come se gli scrumenti del-
la razionalita avessero bisogno di un’assistenza speciale
per mettere in atto i loro piani: un po’ di passione che
li aiui!

Forse, se la nostra mente fosse governata esclusiva-
mente da processi di tipo riflessivo e deliberato, e il no-
stro cervello costituito dalla sola corteccia prefronrale
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(quella parte cioé che ei distingue dai rettili ¢ dagli altri
mammiferi, dove hanno sede le aunivita cognitive supe-
riori), allora 'economia radizionale sarehbe ung buona
teoria delle nostre scelte reali. Mu in questo caso, pii
che abitanti del pianeta Terra, saremimo degli extraterre-
stri. Magari vuleaniani dalle orecchie a punta, dotari di
una notevole mente matematica, ¢ del witto incapaci di
provare emozioni: proprio come il dottor Spock, il per-
sonaggio della seric televisiva Sear Tiek. Ma per [oriuna
la vita non si consuma sullo schermo piutto di un televi-
sore, & la nostra econamiia emaotiva & molio pitr ricea, va-
rig, viva, astuta, bizzarra, estrosa o divertente di quella
che si trova sui libri di testo. Le vie der circuitl neurali
sono infinite, ¢ possono dispensarci lezioni diverse a se-
conda delle circostanze. Raramente si tratta di lezioni
scontare: ma questa lo scopriremo solo alla fine
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Irrazionalita quotidiana




1
Conti mentali

Quando non tutti gli earo banno o stesio valore

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

La nostra contabilita mentale ¢ infattl meno rigoro-
sa di quanto crediamo ¢ pud intendere una stessa tran-
sazione in molti modi diversi, talvolia creativi, Spesso
tutt’aliro che incceepibili.

Metriti tu stesso subito alla prova,

E la domenica del derby.

Stai andando allo stadio. Appena arrivi all'ingresso o
accorgl di avere perso il tuo bigliciio di wibuna arancio
da 150 euro.

Cosa [ai, ricompri il biglictio?

(Prendi il tempo che t occorre ¢ rispondi onestamente;
se non ti piace andare allo stadio immaging di andare a
teatro o quello che ti pare.)



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 giacea.

Cosa fai, compri il biglietro?

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

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

Facciamo un alira esperimenta. T tempo di saldi natali-
zi. Stai comperando un teletonino che avevi adoechiato
da tempo. 1l telefonine & 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 relefonine co-
sta 30 euro.

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

Stessa situuzione. Solo che adesso vuoi acquistare un
nuove televisore, Uapparecchio ¢ in vendita a 1780 eu-
ro. Il solito amico ti informa che in un aliro negozio, a
dieci minuri da li, lo stesso televisore costa 1770 euro,

Cosa [ai? Vai subito nell"aliro negozio dove costa meno?

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

Aleuni euro, semplicemente, valgono di piti. Anche
in questo esperimento, infatti, la posta in gioco & la stes-
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sa: 10 curo in cambio di una perdita di tempo disoli 10
minuti. Ma i 10 euro risparmiati per il telefonino evi-
dentemente per noi hanno un signilicato diverso rispet-
to ai 10 euro che porremmo spendere in meno nell’ac-
quisto del televisore. Eppure 10 curo sono sempre 10
euro. Cosa ci sta succedendo? In quale trappola siamao
Finiti?

A quanto pare ognuna di noi rende a organizzare |
soldi 1n una seric di categoric diverse ¢ a tattarli in [un-
zione della loro provenienza, del modo v 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 «marematica» che ha ben poco « che spartire con
quella imparara sui banchi di scuola, [l modo in cui ge-
stiamo menralmente questi conti spiega le nostre scelre
incoerent e il diverso valore che, in circosianze diverse,
attribuiamo allo stesso ammaontare di denaro,

Ripercorriamo insieme le scelie e worniamo al ca-
so immaginario del derby. Nel primo scenario (biglietto
da 130 curo smarrito) la maggior parte delle persone
cadifica questa perdita all'interne del conto mentale di-
vertimento (o conto mentale squadra del cuore). 1] riac-
quisto del biglietto andrebbe cost a sommarsi alla spesa
gia sostenuta, sempre a scopo Ji divertimento, per il
primo biglietto smarrito: ¢f troviumo dunque a dover
decidere se spendere complessivamente «300 euro di
divertimento». Una bella somima, per un po’ di svago;
rant'é che con buona probabilita la givdicheremo ec-
cessiva preferendo rinunciare alla nostra serata allo sta-
dio (o a teatro),

Non ¢ cosi nel secondo scenario, Qi lu perdiva di 150
euro «senza nomes e il costo del biplierio appartengono
in qualche modo a due categorie diverse, gestite da con-
ti mentali distinti. Tant'e che, per lu mapgior parte delle
persone, comperare il biglieto appare una seelta accer-
tabile: in divertimento spenderemmo infutti solo 150 eu-
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ro, una cifra che tutto sommato possiamo concederci
per la nostra squadra del cuore; mentre il farro che al-
trettanti soldi siano andati smarriti, per quanto possa di-
spiacerci ¢ [arci 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 ar-
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 wn’entith
astranta, esatra e assoluta. Tendiamo invece ad artribuir
gli un valore relativo, che si colora dell'esperienza e del-
le emozioni che vi associamo. Siamo dunque propensi u
cansiderare (e a spendere) diversamente i soldi della tre-
dicesima, quelli che troviamo a sorpresa nella rasca di
una giacea smessa da tempo e quelli per i quali abbiamo
sudato serte camicie, Facciamo ealeoli distint per I'ac-
quisto di un libro di testo, di un abbonamento a teatro,
di uno skipass, dli un biglietto della larreria o di una quo-
ta azionaria. E se abbiamo deciso di investire unu purte
consistente dei nostri risparmi nell'acquisto di un bene
costoso, finiamo col non badare 4 spese (0 meplio, a
quelli che percepiamo come dettagli marginali risperto
alla spesa che ci disponiamo a fare).

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

1l fatto che la nostra testa ragioni, nella realta, in ma-
nicra poco rispeitosa della reoria economica & un feno-
mene tanto pervasivo quanto pernicioso. Assepnare n
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valore relativo a soldi che mentalmente riteniamo «dille-
renti», ma che in termini assoluti hanno lo stesso potere
d’acquisto pud infutti portarci facilinente 4 essere rop-
po veloci nello spendere ¢ troppo lenti nel risparmiare.

Aifost ¢ consumators confusi

Per giustificare i nostri bilanel mentali, ogni volta che
siamo chiamati a compiere una scelta, andiamo a caccia
di buone ragioni da addurre a sostegno delle diverse op-
zloni a nostra disposizione, Un processo che, come ab-
biamo visto, si dispiega facilmente in maniera incon-
gruente. La nostra testa funziona come uno shud, il tra-
dizionale mercato arabo, dove non ¢'¢ prezzo che non
possa essere negoziato e ognl transuzione [a storia a sé,
Manchiamo di una visione d’insieme, di paramerri 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 limitato,
tende a essere smemorata e a privilegiare sempre la via
che, in quel particolarc contesto, risulti pin rassicurante
e meno problematica. Una manciata di curo in pit o in
meno pud cosi sembrarcd irvilevanie di (ronie u una spe-
sa consistente, anche se poce dopo al supermercato sta-
remo atlenti a risparmiare qualche centesimo, magari
comprando solamente prodotti in promozione,

Lincoerenza nelle nasrre scelte che scaturisce da simi-
li processi mentali & stata isolata ¢ studiat, metendo in
evidenza alcuni errori pressoché sistematici, Tra i pin
cclatanti vi & P'inlrazione di alcuni principi basilari della
teoria economica e della razionalita, la cui corretiezza
mai metteremmo — consapevolmente — in dubbio, Come
la fungibilita del denaro, che abbiwno pia visto, o il
«principio di regolaritis,

Per capire di che cosa si traui consideriamo una pas-
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sione indiscutibile, per esempio caleistica. 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
sceglicremmo, Vordine delle prelerenze tra le opzioni
che gia ci erano state offerte non deve cambiare, Se per
esempio siamo milanisti, tra Inter e Milan sceglieremo
quest'ultima squadra, ¢ continucremo a preferirla all’In-
ter anche nel easo in cw ci venga chiesto di scesliere tra
Inter, Milan e Juve. Come tifosi manifestiamo dunque
picno rispetto del principio di regolarita.

Immagina di andare a cena con Giovanni, un tuo vee-
chio compagno di scuola. Vi sedere a tavola, consultate
il menti e constatate che potete sceglicre tra lasagne ¢
pasta al pesto. Giovanni decide per le lasagne. Quando
arriva il cameriere vi informa che come piatto del giorno
c’e anche il risorto. «Ah, ma in questo caso» risponde
prontamente il tuo amico «ni porti senz’aliro J pasta al
pesta.»

Se la decisione di Giovanni ti sembra bizzarra, & pro-
prio perché sei persuaso della bontd del principio di re-
golarith. Questo principio gode di una sua forza — per
cosi dire — intrinseca, & intitivamente plavsibile. Pro.
prio come molte assunzioni dell’economia dei manuali,
Ma, per quanio plausibile, non sempre resiste alla prova
dei fatti, I si tratta di casi wrt'altro che trascurahili dal
punto di vista economico, come dimostra il prossimo
esperimento,
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Lrrazionality quotidiina

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

Cosa fai?

A) Comperi il Sony.
B) Asperti di saperne di pii su aliri modelli,

Ora immagina la stessa situazione, Questa volta perd ol-
tre al madello di prima, il Sony, ¢'¢ anche un altro mao-
dello in saldo, ¢ un Samsung, di qualita superiore, in
vendita per 159 euro. Anche in questo caso sai che & un
]JLIUD PTCZZO.

Cosa fai?

A) Comperi il Sony:
B) Aspetti di saperne di pitt su aliri modelli.
C) Comperi il Samsung,

Un noto esperimento condotio tra gli stiudent delle uni-
versitd americane di Princeton ¢ Stanford ha mostrato
che di fronte al primo scenario duc sogperti su tre scel
gono di comperare il Sony. Mentre nel secondo scenario
la fa solo uno su quattro, circa uno su due rimanda la
decisiong, ¢ la parte restante compera il Samsung. Mo-
rale: di fronte a due porenziali buone occasioni invece
che a una sola, diminuiscono le possibilita di avvantag
glarsenc.

Sono stati condotti anche ulterior esperimenti, dai
quali risulia che la probabilita di rimandare la decisione
dell'acquisto eresce con Paumentare delle opzioni di-
sponibili. Tutra colpa del conflitto decisionale, che pua
tinire per paralizzarci,

Se nella ricerca di buone ragioni che ei aiutino nella
scelwa troviamo argomenti univoci (come nel primu sce-
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nario, dove il prodotto in offerta & uno soltanto) faccia-
mo presto a trarre le nostre conelusioni. Se al contrario
ci troviamo in presenza di un numero maggiore di «buo-
ne ragionis, che giocano a favore di seelte diverse, pren-
dere una decisione risulta molro pit difficile. Nel secon-
do scenario, I'introduzione di un altro modello, pitt care
ma a sua volia scontato, ingenera una serie di domande
e di dubbi che rende molto meno ovvia la scelra 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
Sorny: e se ne approfiteassi per prendere un modello mi-
gliore? Spendo di pin, ma risparmio ugualmente sul
prezzo pieno. ..»; «E davvero un peceato che il Sumsung
scontato sia troppo caro per le mie tasche, maledizio-
ne...»; «Ma non sara che questo Sony, venduro a cosi
poco, sia un prodotto scadente? E se tra un anno risul-
tasse obsoleto?»; «Magari, visto che & tempo di saldi al-
trave, posso trovare un altro modello scontuto, meno ca-
ro del Samsung ma migliore del Sony...». Insomma, a
turia di far calcoli ¢ ragionamenti ci ritroveremo in un
bel pasticcio decisionale. E anche chi si trovasse a dover
escludere a priogi il Samsung perché LrOppo costoso
(quella che abbiamo definit 'oprione aggiuntiva che
comunque non sceglieremmo) trovera l'acquisto del
Sony molto meno allettante,

Che si cerchino buone ragioni per vincere l'indecisio-
ne non ¢ atfatto sorprendente. Sorprende, se mai — ma
non certo gli esperti di marketing, che gueste 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?

AFTAZIONARLGE Ui

Le tre facce della medaplia

Un tizio va a comperare una pizza. 1l pizzaiolo ali chiede
in quanti tranci vuole che la pizza sia divisa. 1] Hzio ri-
sponde: «Tagliamela in quattro pezzi, non ho abliasran-
za fame per ottox.

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 guestione.

Immagina che si vadu al ballottaggio tra due candidati o
sindaco della rua citra, Hai u disposizione le seguenti
informazioni che fanno del candidato A un vomo di me-
die virtli e del candidato B un nome di qualita sorpren-
denti e di difetti altrertanto fuori dal comune

[l candidato A & un uomo d'aftari della wa cirt: ha far-
to volontariaro durante gli anni dell'universita: & laurca-
to 1n giurisprudenza: ha due tigli che vanno alla seuola
elementare di quartiere; sua moglic ¢ casalinga,

[l candidato B & stato vicepresidente del Conaiglio; 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; ¢ fidanzwo con una nota por-
nosiar,

Per quale candidara non voteresiiz

Non vuoi cerro votare a caso, dunque per lu tua decisio-
ne cercherai delle ragioni che sostengano la tua scelta.
Secondo Eldar Shafir, uno psicologo conitivo dell’Uni-
vesita di Princeton che ha condotio questo tipo di stu-
di, & probabile che per rispandere o yuesto uesito ti fo-
calizzerai sugli aspetti marcaramente negativr, i guali pe-




seranno sulla tua scelta in modo maggiore rispetto a
quelli positivi: in questo caso, infatti, solo '8 per cento
dei soggetti decide di non votare per il candidato A,
mentre il 92 decide di non votare per B.

Adesso ti viene posta la domanda in modo positivo: per
quale candidato voterestiz

Anche in questo caso andrai alla ricerca delle e ragio-
ni per scegliers, solo che ora ti focalizzerai pia facil-
mente sugli aspetti posirivi che, questa volia, peseranno
comparabilmente pit di quelli negativi: in questa se-
conda versione dell’esperimento il 79 per cento dei sog-
getti sceglie il candidato A ¢ 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 visultati: «sceglieres e wrifiutares (ciod
«votare per» e «nan vetare per») doviebbero essere
complementari come le due facce di una stessa meda-
gliy, e la somma delle relative percentuali dovrebbe es-
sere pari a 100, Ma sperimentalmente cosi non & som-
mando le percentuali con cui il eandidaro B viene votato
¢ non votato (rispettivamente il 21 per cenro pin il 92
per cento) si raggiunge infatti il 113 per centol Lppure
I'economia dei manuali muove dall’assunto che le scelre
delle persone siano espressione di un loro sistema di
preferenze ¢ di valord definiio e siahile.

Ma andare a votare non é come ordinare un pezzo di
pizza. Nel compiere il nostro dovere di cittadini chiama-
ti a esprimere una preferenza politica, pitt della mate-
matica ci importa I'identificazione di quelle «buone» ra-
gioni che i 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,

1l 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 nosted dilemmi), Ualira il civadino (e
non solo quando si trovi nella cubina elettorale). Lo stu-
dio di Shafir fornisce innanzitutio uno strumento niile a
chi si trovi a orientare il nostro approceio u un particola-
re dilemma in cui siano in competizione valori diversi,
In questo caso suggerisce che il candidio A doviebbe
impostare la campagna elerrorale sugli uspett negativi
del rivale, cost da «incorniciares la seelia degli eletori
in termini di rifiuto, mentre il candidaw 13 doviebbe fa-
re campagna sui propri aspetti positivi, perché solo in
questo modo vedrebbe aumentare le possibiliva di vitio-
ria. Quanto a noi, dovremmo fare attenzione a mettere a
fuaco le straregie adottate nelle rispentive campagne
elettorali, prima di shilanciarci in una scela,

Le «veres preferenze ¢ i «veris valori si manifestano
quando scegliamo o quando riliutinnos Né nell'uno né
nell'altro caso, o se vogliamo in entrambi, n3a in maniera
parziale. Sta @ noi ricomporre il quadio in modo wale da
mettere insieme le ragioni della scelta e quelle del rifiu
prima di decidere




2
Decisioni conflittuali

Effetio di attrazione: attenzione allesca

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 Pinter-
ferenza?

Facciamo un esempio. 1l cartoluio 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 eura. 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 compicre una scelia.
1) Ricevere i 3 euro 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: puol dunque sceglie-
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retra i 3 euro eppare avere in omaggio una bella penna
in metallo oppare avere in omaggio un'altra penna, sem-
pre in metallo ma dall’aspetio leggermente diverso.

3) Il cartolaio ti ha si in simpatia, ma di penne di merallo
ne ha in numero limitato; per ampliare Votferta d fa
dunque la seguente proposta: ricevere | 3 euro oppare
avere in omaggio una bella penna in merallo opprere ave-
re in omaggio una comune penna in plastica,

Posstamo riassumere le dilferenze tra le e situaziont in
questo modo: nel primo caso hai due opzioni: ¢ [euro) e
p (penna), ¢ la scelta tra le due non & alfarto scontata.
Nella seconda situazione si aggiunge una terza opzione
z, che & molto simile a p (le due penne ti piacciono in
cgual misura). In questo caso € probabile che Ly wa scel-
ta cada su e: nell’incertezza tra le due perne, si rivaluta
insommia l'opzione dei 3 euro,

Se invece z & manifestamente éaferiore a una delle al-
tre due opzioni, come accade nella terza siruazione (la
penna di plastica vale palesemente meno della penna di
metallo) ad aumentare ¢ la probabilita che venga scelta
Popzione p, ovwvero quella il cui valore viene amplificato,
nella nostra percezione, dal paragonc; rispetto alla pen-
na di plastica quella di metallo ¢i appare improvyisa-
mente pit appetibile, anche dei soldi.

Laggiunta di un’opzione molto simile a una delle al-
ternative gia date esercita insomma una sorta di «<effetro
di disturbo» andando ad aumentare la probubiliva chie la
scelta cada sull'opzione maggiormente differcnziata (in
questo caso i 3 curo), Invece lu presenza di unz nuova
opzione manifestamente inferiore 1 una delle altre due
(la penna di plastica) accresce nettumente la probabilita
che la scelta eada sulla penna di metallo, gencerando un
efferio di artrazione, che trasforma 'opzione aggiuntiva
z in wcscar,

Leffetto attrazione e 'efferto disturbo sono stati mi-
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surati da Eldar Shafir ¢ dai suoi colleghi di Princeron:
I'aggiunta di un’opzione simile (nel nostro esempio, una
seconda penna di metallo} porta il 28 per cento di per-
sone zz pidi a preferirve i soldi piuttosto che la penna. Per
cantro, agpiunta di un’opzione di qualita chiaramenre
inferiore (la penna di plastica) porta il 10 per cento di
persone i wmeno a prelerire i soldi, a ovvio vantaggio
della scelta a favore della bella penna in metallo,

Come possiamo spicgarlo? In una situazione conflit-
tuale, il farto che un'opzione aggiuntiva sia atrraente
puo non essere di per sé condizione sufficiente perché
venga scelta. Il altrettanto importante che ¢i siano «buo-
ne ragioni» per considerarla superiore alle altre opzioni
con le quali compete. Nel nostro csempio laggiunta del-
la penna di metallo z, molto simile alla penna di merallo
p, aggrava il conllitto decisionale, perché rende difficile
lindividuazione di una ragione per preferire una all’al-
tra, favorendo casi la scelia dei 3 euro. Viceversa I'ag-
giunta dell’opzione «penna di plasticar diminuisce il
conflitto decisionale, nel senso che suggerisce una chia-
ra ragione ulteriore per scegliere la penna in metallo.

L’ampliamento dell’offerta produce dunque una ri-
strutturazione della gerarchia delle nostre preferenze,
che quindi possono essere sapientemente orentate du
chi ¢i propone beni e servizi,

Lavvercione agli estremi

Leffetto attrazione e I'effetto disturbo sono meccanismi
che generano una violazione di quella che abbiamo
chiamato principio di regolarita. Nelle scelte conflitruali
c'e un aliro fenomeno che induce a non rispettare tale
principio: € noto come «avversione agli estremis. In ba-
se a esso I'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 seelia deada su
apzioni dalle caratteristiche «intermedies.

Leco un altro esperimento — anche questo condorto
realmente — che illustra la questione,

A un gruppo di persone viene chiesto di comperare una
macchina fotografiea digitale. La scelra & tra due model-
li: il primao costa 239,99 curo, il secondo 469,99 curo.,
Entrambi sono della stessa marca.

Vengono illustrate tutte le caraveristiche tecniche e si
suppone che il prezzo sia equo per entrambi i modelli,

Le persone scelgono indil{erentemente 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 persune oplino per
il modella pin earo, ci si dovrebbe attendere che la scel-
ta di et gli alied soggett si ripartisea cquamente sui pri-
mi due modelli. Giusto, noz Ma cost non ¢,

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

Un numero maggiore di alternative tavorisce 'opzio-
ne intermedia perché ci induce o focalizzare la nostra at-
tenzione sulle buone ragioni che la rendono preferibile.
Fssa risulta infatti immedistamente pin conveniente e
pitt pregiata di tutte e altre: come abbiamo porto non
notarlo subito? B proprio il compromesso convincente
che stavamo cercando, il compromesso che da senso alla
nostra scelta e che allevia il nostro conlling decisionale,

Questo fenomeno viene siruttato nei ristoranti nel
compilare la carta dei vini: Pageiunca alla lista di alcuni
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vini di qualita eccezionale a prezzi poco nccessibili ten-
de a indirizzarc e scelte dei clienti verso prodotti di qua-
lita dal prezzo medio-alto piuttosto che verso quelli pit
cconomici, a ovvio vantaggio del ristoratore,

Affinché la disponibilita di pit opzioni possa tradursi
in un effertivo vantaggio per tutti (e 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
regolarira e a compiere scelte irrazionali,

Nella vita I'agsenza di liberta di scelta pud essere in-
tollerabile. Ma laddove la nostra liberta si manifesti in
un moltiplicarsi esponenziale delle alternative possibili
rispetto alle scelte pitt banali, come 'acquisto di un den-
tifricio, obbligandoci a destreggiarci tra innumereveli
opzioni (sbiancante, tonificante o rigencrante, ccologi-
¢, bicolor o con microgranuli abrasivi, economico o ca-
stoso ma in offerta speciale...), laddove insomma ogni
decisione si trasformi in un terreno di battaglia in cui si
confrontano bisogni, preferenze ¢ convenienze inconci-
liabili, rischiamo di trovarei nella situazione paradossale
nella quale «di piti & di menos, Come quando si entra in
un negozio con l'intenzione di acquistare un paio di
jeans, per poi uscirme a mani vuote dopo averne provati
venti, Divicne in questi casi legiiimo chiedersi se la
gamma infinita delle possibilita di seclta, pia che libe-
rarci, non [inisca per imbrigliarci in un incessante e an-
goscioso auto-interrogatorio, attraverso il quale cerchia-
mo di svelare a noi stessi che cosa ci fara pin 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 apzioni scartate fosse migliore di quella prescelta.

Il repertorio dei conflitti decisionali non si esaurisce
certo nel rimpianto per 'acquisto di un dentilricio o di
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un paio di jeans sbagliati. Sono intatti molii i modi in
cui le nostre preferenze ei possono giocare strani
scherzi,

Scelte non sequenziali e conflitis interionrt

Immagina di essere uno studente e di aver appena soste-
nuto un esame molto impegnativo. Se Lossi stato pro-
mosso, compreresti un biglieto in offerta per una va-
canza in Glamaica? E se invece lossi stato respintor

Esaminando due gruppi di scudenti universitari che si
5010 SOLOPos @ un esperimento sinile, si ¢ osservaro
che la percentuale di risposte positive nei due casi era
pressoché identica: promossi o boceiari gli studenti ae-
quistavano il biglietto. Dal chie si dovichbe poter dedur-
re che l'esito dell’esame sia inintluente rispetio 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 soviapprezzo pur di rin-
viare la scelta dell acquisto del biglieno a dopo la comu-
nicazione dei risultati. Perché? Che cosa puo impedire,
in una simile sirnazione, di decidere se partire?

L'unica differenza rispetto agli altri due gruppi & Pin-
certezza rispetto all’esito del volo: un'informazione,
quest’ultima, che come abbiamo visio risuliera a poste-
riori ininfluente, Proprio tale mcerezza impedisce perd
di idenrificare le possibili «huones ragioni per intra-
prendere il viaggio, come il bisogno di riposo in vista
della necessaria ripetizione dell'esame nel caso si fosse
stati respintl, per esempio, oppure il legitnimo desiderio
di premiarsi nel caso si fosse stati promossi, F in assenza
di una chiara giustificazione, dilugano i dubbi (come
posso pensare di concedermi un viaggio se poi vengo
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bocciato?) e la capacita di decidere ne risulia COmpro-
messa. Pur di evitare il conflitto interiore, siamo insom-
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 [astidiosa incerferenza dei
conflirt interiori, si presentano non solo in contesti mo-
netari, in relazione a decisioni che mentalmente conra-
bilizziamo come piacere e divertimento, ma perfino nel-
le scelte, ben pit serie, che investono la salute,

Gli esperimenti volti a rintracciare dinamiche simili
nel comportamento di medici, chivurghi ¢ pazicenti sono,
a grandi linee, del seguente tenore (tieni conto che ai
professionisti vengono presentati casi cliniei molto det-
ragliati e perfertamente realistici).

C-'ruppu F L’ospc:dalc di:i[}(!lln.: di un donatore perun or-
gano sano, raro da reperire, I possibile un unico inter-
vento di trapianto. Devi scegliere tra questi due pazien-
tit A € un signore anziano, senza fight a carico, senza con-
troindicazioni per questo intervento; B é una signora
piuttosto giovane, con tre figli piccoli, che presenta pero
la non trascurabile, ma non letale, controindicazione ¥
per questo tipo di trapianro,

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

Gruppo 3. Stessa situazione. Solo che questa volta devi
scegliere tra i pazienti A, Be C.

La percentuale di medici e chirurghi che sceglie il signor
A & nettamente superiore nel gruppo 3, tispetto agli alrri
due gruppi (passa infatti da circa il 15 per cento nei pri-
mi duc gruppi a circa il 25 per cenio nel terzo gruppo).
La terza opzione, anche qui, invece di sottrarre attratti-
va alle altre due, rafforza la prima opzione!

La lezione da wrarre da questo caso puradossale, ma
molro conereto, & duplice. Innanziito dobbiamo regi
strarc ancora una volta la netia tendenza a rifiutare, con-
sapevolmente o inconsapevolmente, le decisioni conllit-
tuali: mi risulterebbe arduo sceglicre tra la signora B e la
signora C, quindi preterisco 'opzione che scarurisee da
una scelta meno problematica (¢ scelgo il signor A), Pre-
diligo inoltre sempre I'alternativa che posso pii facil-
mente giustificare a me stesso ¢ agli alirl (in questo caso
i pazienti e le lore famiglie, la dirczione ospedalicra e
forse unche le assicurazioni e il collegio dei colleghi).
Poiché nel Gruppo 3 ¢ complicato givstilicare L scelta
tra la paziente B e la paziente C (un problema che non si
presenta ai chirurghi dei gruppi 1 e 2), la tentazione di
scegliere il signor A, un pazicnte senza controindicazio-
i, si fa sensibilmente piit marcuta,

Thamas Schelling, Premio Nobel per l'economia nel
2005 e protagonista di questo sctiore di ricerche, rac-
conta che, molti anni fa, decise di acquistare una buona
enciclopedia, utile a rutta la famiglia. Sirect in una for-
nitissima libreria di Harvard Square u New York ¢ prese
attenta visione di due enciclopedie, ambedue cecellenti,
ma molto diverse tra di loro per impostazione. Cluscuna
delle due avrebbe soddisfatio i sua necessita ¢ miglio-
rato lo status quo, ma la scelta di una sola 1ea queste due
risultava difficilissima. Incapuce di decidere, fini per
non comperare né 'una né 'altra. Anzi, anni dopo, di-
chiarava di non avernie ancora comprata alcuna.
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Illusioni, 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. Feco 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 probabilitd 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 @ un esperimento simile Ja tua
scelta cadra su €.

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

Quale delle due valuteresti di pili 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-
renzew, & stato rilevato in una serie di esperimenti con-
dotti con persone ¢ soldi real, in un casino di Las Ve-
gas, da Paul Slovic e Sarah Lichtenstein del Decision
Research Tnstiture, Oregon. In particolare, | due psico-
logi cognitivi americani hanno osservato che i prezzi di
acquisto e di vendita attribuiti alle scommesse sono al-
tamente correlari al premio monetario; mentre le scelte
[ra scommesse sono altamente correlate alla probabilita
di vincita.

I risultari hanno quindi attirato la curiosira di due
cconomisti (Charles Plow e David Grether) che hanno
replicato gli esperimenti con '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. II quale ancora una volta
mette in discussione I'assunzione centrale dell’econo-
mia dei manuali secondo cui le nostre decisioni hanno
una chiara gerarchia di preferenze, predelinita ¢ stabi-
le, facilmente ricavabile attraverso 1'osservazione delle
nostre scelte.

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

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

Ecco l'esempio: a tua vecchia auto & ormaj decrepita,
piena di piccole noie, prima o poi ti lascera per strada.
Decidi di comprarne una nuova. Il modello basc costa

23.000 euro. Il concessionario ti illustra i vantaggi del cli-

matizzatore, che verrebbe monraro sulla nuova auto al
prezzo di 1000 curo in pii. Perché no? Vada per il clima-
tizzatore. Il motore pin potente offre vantaggi non indif-
ferenti. Altsi 1000 curo. Tl 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 I’assioma della transitivita delle prefe-
renze: se io preferisco A a B, ¢ B a C, razionalmente de-
ve anche preferire A a C.

Nel nostro caso C & la vecchia auto, B Mauto 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 preferiamoBa C, A a

B, maCadA.

I prezzo dell’ivvazionaliti: nomini bancomat

Ma che male ¢’¢ — obiettera qualcuno — a essere un po'
irrazionali? Tn fin dei conti, lo siamo tutti! L'irraziona-
lita puo costare molto cara, carissima: addirittura po-
trebbe rrasformarei 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. Tncontra il signor Maggi, un
abile procuratore senza scrupoli. Come si dice al cine-
ma, ogni riferimento a fatti o persone & puramente ca-
ﬂllﬂl{‘..

Il signor Morazzi ha delle preferenze un po’ particola-
ti: preferisce infarti 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 2 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 pin, gli offre Rivaldinho, Dopotutto, la preferenza
di Morazzi per Rivaldinho rispetto a Nesto varri putre
qualche milione in pit, Quindi Morazzi accetta, scam-
bia Nesto per Rivaldinho e ci aggiunge qualche milion-
cino. Una volta concluso I'affare, solo poche settimane
dopo, Maggi torna da Morazzi ¢ 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 conclusa I'affare, salo pachi giorni dopo, Maggi torna
da Morazzi e per qualche milione in piu 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, ¢ lo stesso
destino tocchera a chiunque abbia preferenze intransiti-
ve. Se anche tu preferisci A a B, Ba C e ancara C ad A
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allora sei, in questo specifico senso, irrazionale, e la tua
irrazionaliti avra un costo.

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

Effetio dotazione: Brunello ¢ 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 &
notevolmenre aumentato. Le avevi pagate meno di 20
euro ¢ adesso ne valgono oltre 200. Ti capita occasional-
mente di stapparne una la sera in compagnia di buoni
amici. Ma non venderests mai il tuo vind al prezzo di
mercato corrente, e allo stesso tempo non comprerest:
mai una nuova bottiglia a quel prezza.

Se ti identifichi in questa descrizione, se cio anche a
te sembra di ragionare in questo modo, se quindi sei
portato a domandare per un bene in o 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 bottiglic 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 ol 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, sard un esperimento a darct la -
sposta, ¥

Una classe di studenti di economia della Cornell Uni-
versity viene divisa a caso in due gruppi. A un gruppo
viene regalara una razza, una di quelle tipiche tazac
americane da caffé con il logo dell' universita stampato
sopra. Fra i due gruppi viene condotta un’asta allo
scopo di verificare quanti dollati chiedono i possesso-
ri di tazza per separarsi dall’'oggetto che hanno otre-
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 dispostia
comperare soprz | 2,75 dollari.

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

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

Eceo perché non venderesti (e non compreresti) la fza
bottiglia a 200 curo.

1l fenomeno, anche se non nel suo effetto «puros 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, 1o sfruttano abilmente lascian-
do ai propri elienti le merci in prova per un cerro perio-
do, ben sapendo che il potenziale acquirente che si &
portato a casa il tappeto potrebbe restare vittima del-
efferto deseritto e non voler pili rinunciare al bene in
suo possesso. | secondi giocano sul fatto che nel tratta-
re Pacquisto di una nuova auro, molti di noisone pii
attenti a spuntare un buon prezzo per il proprio usato
(I'auto in nostro possesso) che a ottenere uno sconto sul
prezzo dell'auto nuovi, F naturalmente, saranno abili
nel farci credere che abbiamo ottenuto proprio quanto
desideravamo.

L{J DFOPENSIONE H.M’! stalus guo: ﬂ}?f W’}'r)(," 0 VOG’{I one?
i 4

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

Hai ricevuto un'erediti familiare, composta per il 75 per
cento di obbligazioni a interesse [isso ¢ 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-
sl 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

44

[rrazionalit: quoticdiana

(75 per cento di azioni ad alto rischio e 25 per cento di
obbligazioni). Puoi mantenere wito cosi com’s, oppure
invertire la composizione.

Cosa preferisci?

In entrambi i casi, se sei come la maggior parte delle
persone, preferirai lasciare le cose come 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’ereditd o semplicemente perché non investi denaro
né in azioni né in obbligazioni, considera-allora un altre
esperimento, piti 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 seelte.

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

Cosa decidi?

Gruppo 2. Sei abbonato a una compagnia telefonica a
costo piuttosto elevato, che fornisce vari e buoni servizi.
Devi decidere se traslerire il tuo abbonamento s 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
qualitia del servizio cui siamo abbonati), manifestiamo
insomma la propensione a privilegiare lo stato in cui ci
Troviamao.
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Come per 'effetto dotazione, anche il fenomeno della
propensione allo status quo non rientra nell'economia
dei manuali, ma & hen presente e sfrutrato nella realta
cconomica 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, s¢ non §i firmava [a
domanda esplicita di conversione, la polizza era meno
elevata, ma rimaneva costante negli anni, anche se ['as-
sicurato non incorreva in incidenti per colpa sua; nel-
Ialtro Stato, se non si firmava la domanda esplicita di
conversione, la formula cra tipo bonus-malus, cio¢ una
polizza inizialmente pil elevata, ma soggetta a sconti
progressivi, se I'assicurato non incorreva in incidenti
per colpa sua. Si ¢ asservato che, in ciascuno di questi
due Stati, la stragrande maggioranza conservava lz 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 [talia &
stato deregolamentato il mercato degli operatori telefo-
nici. Forse potrai darti una spicgazione delle strategic
sempre pil 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-
sumatorl 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 potresrti eventualmente ricavare, non avresti alcuna
intenzione di mettere in discussione.

Le strategie adottate per vincere il nostro naturale
conservatorismo [anno in genere leva sulla promessa
di un sostanzioso risparmio economico, non di rado
rappresentato in modo tale da sembrarci pitt consi-
stente di quanto non sia nei fatti (se ti sei lasciato con-
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vineere a riconsiderare lo status quo, sai bene che pri-
ma di cambiare ti conviene fare accuratamente i moi
conti e leggere con artenzione il nuovo contratto). Ma
il fattore economico, cui siamo particolarmente sensi-
bili, non & certo I'unico che possa essere usata per ca-
talizzare la nostra attenzione e smuovere la nostra pi-
grizia. Oltre a eccellenza, efficienga, sicurezza, un ruo-
lo sempre pilt importante hanno ofgi — come ci ricor-
da per esempio il successo del costoso cibo biologico
¢ 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 puna-
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
qut‘“u Nnuovo Comporta.

La trappola det cosiz sommersi: fatto trenta. .. allora fac-
ctarz trentuno

La nostra propensione al conservatorismo € a volte non
solo manifesta ma anche dannosa. Per esempio quando
¢i incaponiama 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 «intelligentes, capace cioé di autoregolarsi in
funzione del tipo di terreno e delle caratteristiche dell'u-
tente. Quando il progetto ¢ complerato 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 affermarivo.
Spenderebbe I'occorrente per non lasciare il progetto
incompleto, sebbene il prodotto non abbia alcuna pro-
babilita di competere con il rivale ¢ investimento non
possa che generare uno spreco di denaro ulteriore. Se
perd si ripropone lo stesso scenario azzerando i costi
sommersi (ovvero quelli gid sostenuti), chiedendo chi
sarebbe dispenibile a mettere 2 milioni di eure 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 manicra cor-
retra, la propria strategia in base ai costi e ai benefici fu-
turi.

Ma allora perché nel primo caso ci facciamo condi-
zionare dalle spese passate? Evidentemente per I'inca-
pacita di prendere arto di un fallimento. Un fenomeno
molro pitt diffuso di quanto si creda.

Ti sard 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 fair

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 sense, se lo fai & perché sei vittima di una
trappola psicologica: precisamente la trappola dei costi
somimersi, per cui non riesci a ignorare i soldi gid 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 Fururi del-
la tua scelta.

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

La waledizione del vincitore: coniravanti ¢ licenze
Uty alla prova dei fatti

Si ¢ aperta la stagione del calcio mercato. I presidenti
delle societa pit 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 (ciog che I’asta sia a
«valore comune»). Supponiamo anche che ogni presi-
dente riceva una valutazione del giocatore dai suoi os-
servatori pit fidati, i cosiddetti esperti. Supponiamo, in-
fine, che le stime dei vari esperti non siano sistematica-
mente shagliate (ciod che la media delle valusazioni sia
uguale al valore effettivo di Rivaldinhe). Data la diffi-

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

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

Si noti 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, pii aumenta la probabilitd di sovrastimare il valore
del giocatore, una considerazione che gli suggerisce di
essere pitl prudente, Un agente perfettamente razionale
dovrebbe riuscire a trovare il giusto punto di equilibrio,
e formulare l'offerta ottimale. Ma non sempre riusciamo
a essere pertettamente 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, ¢ ai quali & data 'opportunitd di imparare
durante I'esperimento, finiscono spesso con ’essere
«maledetti» dalle proprie vittorie,
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Al di 1d della finzione (peraltro ben fondata) del cal-
cio mercarto, 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 lic#nze di estrazione
perrolifera e del gas (se il presidente di nna squadra di
calcio € anche proprietatio di una grandc azienda petro-
lifera, rischia dunque di essere maledetto pin 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
Pintento specifico di neutralizzarla. Ci vorranno alcuni
anni prima che il vero valore delle licenze sia rivelato dal
mercato, e fino ad allora sar2 difficile per | governi resi-
stere alle richieste di sconti e aiuti fiscali da parte delle
aziende telefoniche (e delle squadre di calcio) in erisi.

Attento a dove getti l'incora!

Lcco una nuova storia di tutt’altro genere, ma non per
questo meno istruttiva quando si tratta — per esempio —
di esprimere le propric 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 lore suggerirebbe I'in-
tervento. 11 dottor A consiglia l'intervento al 45 per cen-
to dei bambini da lui visitati,

Un secondo specialista della stessa citta, il dottor B,
visita i hambini per i quali il suo collega #or aveva tite
nuto opportuna 'operazione. 1l dottor B saggerisce la
tonsillectomia al 46 per cento di loro,

Infine il dottor C visita i bambini che secondo il dot-
tor B now 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 indotta i
pediatri di New York a consigliare di togliere le tonsille
a tutti quei poveri bambini che non ne avevano hiso-
gno? In questo caso ¢ probabile che le loro decisioni sia-
no state figlie dell’«effetto ancoraggios.

Per capire di che cosa si tratta vale la pena ricordare
I'espetimento con cui il fenomeno & stato osscrvato per
la prima valta,

Davanti a te ¢'¢ la ruota della fortuna. Si, proprio co-
me quella impicgata nella trasmissione televisiva di Mike
Bongiorno. Nelle caselle ci sono dei numeri, facendo gi-
rare la ruota I"ago si fermeri su un numero a caso. 1l ca-
50, 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 43 per cenro.

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 alricani 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, mentte quelli di fronte ai quali la ruota si fer-
mava sul 10 davano una stima del 25 per cento, [l 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'incora consistente nell’aspettativa che circa il 50
per cento dei bambini di 11 anni necessiti di una ronsil-
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 effettn cost grosso-
lano ti sbagli, Ecco un esempio.

Una nuova dot-com & appena entrara in Borsa con una
valutazione di 10 euro per azione. 11 suo concorrente pin
prossimo nello stesso mercato era entrato nel techstar
un anno prima con 'identica quotazione, Oggi 'azione
¢ scambiata a 50 euro.

Domanda: quanto varranno le azioni della nuova matri-

cola fra un anno?

Ovviamente 'apprezzamento della societa concorrente
¢ un’informazione ininfluente per rispondere alla do-
manda. Ciononostante & molto probabile che essa funga
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dadncora, Infatti la maggior parte delle persone stima
una diversa valutazione per la quotazione della nuova
dot-com a un anne, a seconda che il valore della sua
concorrente sia di 5,50 o di 100 euro. )

L'effetto ancoraggio contribuisce a spiegare 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 ['anno, anche al di fuori
del periodo destinato per legge ai saldi. Cosi illudono i

consumatore di trovarsi perennemente di fronte a un af-

farone. Semplicemente il prezzo di listino diventa I'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 a 2497 '

In modo ancora pidt subdolo, ci facciamo incastrare
dai paragoni. In un negozio in cul quasi tatte le giacche
costano intorno ai 1500 euro, una giacca scontata a 800
curo ci sembrera un atfare irresistibile. Mentre laddove
quasi titte le giacche costassero intorno ai 500 euro,
quella da 800 ci apparird un furro.

Quanto pervasivo sia I'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, B probabile che tu non ¢i creda, che non condivi-
da un simile ortimismo; ma intanto 'ancora & stata get-
tata, ¢ 'aggiustamento che ne seguira sari 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, sc preferisci, degli «orrori» — economi-
ci e non solo, fermiamoci un momento per chiederci:
perché sbagliamo? E che cosa intendiamo esattamente
quando patliamo 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 cosri e benefici. Tali decisioni ven-
gono prese per lo piti in condizioni di incertezza e di ri-
schio, vale a dire in base a una stima probabilistica di un
determinaro evento. Poiché 'incertezza regna sovrana
nella vita di tutti { giorni ¢ 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 psicologt cognitivi
di origine israeliana, Daniel Kahneman e Amos Tversky
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(I'amico e collaboratore di una vita che ha mancato il
Premio Nobel solo per essere prematuramente scompar-
s0 pochi anni prima), hanno notaro che il giudizio uma-
no diverge in modo sistematico (e quindi prevedibile)
dalle legei della probabilita assunte dall’economia dei
manuali. Accanto a un «io» razionale e metodico agireb-
be cioé un «io» pragmaticamente rapido, automatico e
approssimativo, nei confronti del quale il primo farehbe
bene a stare all’erta.

La nostra mente & infatti incapace di analizzare tutte
le informazioni udli per compiere corretramente 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-
witivo, 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 shaglia-
ta imboccheremo. Vale 2 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 scelie elfettive si distanzieranno da
quelli ottimali (ciog razionali). Gli psicologi cognitivi
hanno documentato questi «tunnel del pensiero» in
molti contesti sperimentali e sul campo, e li hanno de-
nominati euresizehe; 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 aluteranno a capire di che cosa si rratra e come ne sia-
mo condizionati.

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

Ma la maggior parte delle persone sbaglia. 5i da il ca-
so che al mondo ci siano molti ma malti piti commer-
cianti che bibliotecari. Per cui & pili probabile che quel-
la persona sia di fatto un commerciante piuttosto che un
bibliotecarfo. Giudicare in base alla «rappresentativitas,
in questo e in molti altri casi simili, ti portera sisremari-
camente a credere vero cid 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 czff.

Linda ha rrentun anni, & single, schietta e molio intelli-
gente. E laurcata 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 opzioni dalla meno probabile alla piti

probabile:

Linda & un’attivista no global ()
Linda & un'impicgata di banca {4
Linda & un’impiegata di banca

e un’attivista no global (iéen)

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

La fallacia della congiunzione contraddice in modo
smaccato il caleolo delle probabilita, e riflette un errore
logico elementare. Ll'occorrenza congiunta di due pro-
prieta (implegata di banca e no global) implica necessa-
riamente 'oceorrenza di una sola di esse (impiegata di
banca). O, per usare altre parole, P'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 Kahineman hanno svolio 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 risultat] vittima dello stesso giudizio fallace.

Perché commettiamo errori di questo tipo? La ragione,
come detto, risiede nel fatto che ciascuno di not, in moda
pitt 0 meno consapevole, fa uso di «euristiche del giudi-
ziow, vale a dire di steategie cognitivamente semplici e au-
tomatiche che spesso permettono di risolvere «a braccios
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 basandoe
sulla «rappresentativita», cioe sulla somiglianza rispetto
a un (presunto) esempio tipico: Linda e 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 banea. In questo czso, perd, valu-
tare la probabilita in base all’euristica della rappresenta-
tivita ¢i induce in errore,

Un altro errore sistematico nei giudizi probabilistici
¢ legato al fenomeno del bombardamento mediatico,
Giudichiamo le probahiliti di un dato evenro in fun-
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zione della facilitd 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 riterremaospits probabile moti-
re a causa di un incidente aereo piuftosto che di diabe-
te (anche se il diabete causa maolri pift decessi rispetto
agli incidenti aerei), verosimilmente perché i primi so-
no pitl spesso sulle pagine dei giornali e piit facilmenre
richiamabili alla mente. Pensiamo a come la sovrasspo-
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
cosidderta «legge dei piccoli numeri», la sottovalutazio-
ne della «regressione ai valori medi» e la «fallacia dello
scommettitores. Passiamoli rapidamente in rassegna,
con gualche esempio.

La legge dei piccoli numeri si riferisce alla rendenza a
credere statisticamente vero pet le piccole serie quello
che & solo approssimativamente vero per serie molto
lunghe (e rigorosamente vero solo per serie che si ap-
prossimana all'infinita).

Se compro dieci pratta e vinei e due di questi sono
vincenti, non posso dedurne che il 20 per cento di mrti 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 rendenziale progressione delle
temperature medie del globo nen ¢ autorizza a ritenere
che il prossimo anno fard effettivamente pitt 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 ¢’
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 aspertiamo per esempio che
se tiriamo in aria una moncta per venti volte si mani-
festi una corretta distribuzione di teste e croci, Basta
no quindici teste su venti lanci per farci sospetrare
che la moneta sia truccata. Per effetro della legge dei
grandi numeri, in sequenze cosi brevi nessunc pud
peto assicurare una perfetra 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 ¢i accadria spesso di inferire
iroppo da troppo poco. Come vedremo, i non addetti
ai lavori (ma anche gli esperti) sono per esempio por-
tati a credere che l'andamento dei titoli azionari sia
pit prevedibile di quanto non sia nella realth. Una se-
rie del tutto casuale di fluttuazioni semplicemente
non ci apparira tale, ma sara prontamente interpreta-
ta secondo gualche modello coerente che attribuiri
loro un particolare significato o un particolare valore
predittivo. Ma tale significaro non risiede certo nei
pochi dati a disposizione, bensi nella nostra mente,
portata comunque a generalizzare, anche quando il
campione statistico sia insufficiente ¢ 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 maschictti o femminucce vengono pron-
tamente «spiegate» secondo forze misteriose (e natu-
ralmente non verificabili), come per esempio la luna
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 qualsiasiserie di eventi ca-
suali, e costruirci sopra un’analisi statistica che la
sSupporti.

Lincapacita di renderci conto della regressione ai va-
lori medi & un altro clagsico modo in cui ci inganniamo
riguardo al manifestarsi del caso. Se la performance di
una squadra & statisticamente peggiore nella partita suc-
cessiva a una virtoria 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 esrre.
mi dell'una tendono a essere legati ai valori meno estre-
mi dell’altra,

Proprio come Paltezza dei genitori e quella dei figli.
Sono certamente in relazione. Ma non in modo perfctto,
E infatti & ragionevole attendersi che il fenomeno della
regressione statistica faccia sl che genitori molto ald (per
esempio alti oltre un metro e novanta) abbiano si figli
mediamente altissimi, ma non pit alti di loro; anzi pro-
babilmente un po’ piti bassi (diciamo, sul metro ¢ ottan-
racinque). 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, ¢i aspettiamo che una squadra che ha
giocato in modo eccezionale lo faccia anche nella partita
snceessiva, e che i figli di genitori altissimi lo sianc alme-
no altrettanto, O ancora che un mercato o un titolo azio-
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nario che & andata molto bene, sopra le aspettative, con-
tinui a faro.

Invece di usare correttamente la regola della regres-
sione ai valori medi sembra che ci serviamo di un'intui-
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, [iniremo
sistematicamente per credere qualcosa che in realta non
¢. Ritrovandoci ancora una valta a inferire troppo signi-
ficato da eventi che sono solo casuali. Proprio come
riella 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 [i-
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 'u-
nica spiegazione plausibile & che non ci sia bisogno di
spiegazione alcuna! A finire su guella copertina & chi
abbia recentemente ottenuto risultati fuori dalla nor-
ma, del tutto eccezionali, per esempio sette vittorie con-
secutive al Tour de France. Nienie di pit 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 Hlustrateds 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-
raneamente — 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 estrarto 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.

HHusiont otiche e tilusion: cognitive: un'analogia

Anche la percezione visiva & una forma di euristica:
un processo automarico che ci mertte in rapporro con
'ambiente esterno ¢ che ci consente di risalvere 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 fﬂ‘_
ma internazionale). Considera l'illusione ottica qui
sotto, ideata dallo psichiatra tedesco Franz Miller-
Lyer nel 1889

Fig. 1. L'illusione di Maller-Lyer



La maggior parte delle persone giudica il segmento a de-
stra (quello con le «frecces rivolte all’esterno) piti lungo
di quello a sinistra. In realta la loro lunghezza é identica,
come si pud [acilmente constatare tracciando due linee
orizzontali parallele che congiungono fra loro le estre-
mita superiori e inferiori dei due segmenti; cioé come
nella figura sotrostante,
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Un'«illusiones, secondo la definizione dello Zengarells, &
un «errore [...] per cui una falsa impressione viene cre-
duta realtd». Per questo, st dice che I'incontro fra il no-
stro apparato percettivo e il disegno della figura 1 gene-
ra un'ilusione oitica: vediamo le cose diversamente da
come in effetti sono, ma crediamo che siano cosi come
le vediamo. Proprio come quando giudichiamo, com-
piamo scelt€ ¢ prendiamo decisioni «a braccio» o in mo-
do intuitivo: crediamo di aver fatto un «vero» calcolo,
di aver compiuto un autentico ragionamento, invece ci
sbagliame.

L’analogia & parricolarmente istruttiva perché ci
mostra che il thpo di errore che commettiamo & siste-
matico, e quindi prevedibile: si vede cioé sempre il
segmento a destra pill lungo di quello a sinistra, e non
talvolta 'uno ¢ ralveolta 'altro. L'errore non & [rutto
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 l'illusione
persiste. Messi di fronte alla stessa immagine o a
un’immagine simile, continuiamo a vedere il segmento
a destra pia lungo anche dopo che siamo giunti a sa-
pere che la lunghezza € la stessa per entrambi. Proprio
come accade giccando alla roulette o al lotto: la con-
sapevolezza che a ogni estrazione la probabilira 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 piti razionale.

Le illusioni cognitive condividono molte delle caratte-
ristiche delle illusioni percettive: sono sistematiche, pre-
vedibili, persistenti, ¢ tendono a colpire tutti — non solo
I'guomo 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's/lusione di
sapere (per dirla con il titolo del fortunato libro di Mas-
simo Piattelli Palmarini).

I opportuno precisare che quando parliamo di errori
cognitivi sistematici intendiamo rilerirei a deviazioni ri-
spetto a rigorosi prineipi della razionalita ai quali tutti ri-
teniamo sia correrro conformarsi. Se vuoi saperne di piit
su questi principi, sulla teoria che ne deriva, ¢ 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

Tl cosiddetto modello dassico 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 chc :

inferenze dedurtive 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,

(premessa 1)
(premessa 2)

Tutti i calciatori amano le veline
Bobo ¢ un calciatore

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
cosidderra «fallacia dell'affermazione del conseguentes:

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

quindi: Bobo [a il calciatore

Puoi immediatamente renderti conto che & possibile che
entrambe le premesse siano vere, e la conclusione falsa;
¢ infatti del tutto possibile amare le veline e non fare il
calciatore,
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Considera ora un csempio diflerente. Fai girare la chia-
ve dell’auto nel cruscotto e noti che il motore non patte
e che il quadto dei comandi non si accende. Questo po-
trebbe indicare che la batteria & scarica. Non si tratta,
pero, di un ragionamento deduttivo. La verita della con-
clusione non segue infarti necessagiamente dalla verira
delle premesse: € infatti possibile chela batteria sia a po-
sto e che la mancara accensione sia dovura 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 probabilitd, da cul derivano alcuni
principi fondamentali della statistica, svolge un ruolo
importante nella studio di quesro genere di inferenze,
ed ¢ il secondo grande ramo del modello classico di ra-
zionalita. La «fallacia della cor\glunzrone» che abhiamo
gia visto nel caso di Linda, ¢ un semplice esempio di vio-
lazione dei principi della teoria della probabilita.

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

La feoria della scelta razionale riguarda infatti la coe-
renza delle preferenze degli individui (gli vomini econo-
mici, appunto) nell'effettuare le loro scelte. Nella vira
reale capita comunemente che si debba scegliere in con-
dizioni di incertezza o di rischio. Sia il rischio sia incer-
tezza si riferiscono a situazioni in cui chi decide non &
nella posizione di prevedere con sicurezza Uesito delle
proprie azioni. Pit precisamente, si parla di rischio
quando si conoscono le probabilita associate ai vari esit
possikili: 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 probabiliti 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 dellutilita attesas. Deco
un esempio che ¢l aiuterh 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 probabilica di vincere €10, oppure
niente

Che cosa sceglieresti?

Possiamo scrivere [/(€25) e U[€10) per indicare I u#-
lita che una particolare persona associa rispettivamente
alle due vincite (tecnicamente, «Us indica una furnzione
af atélitd, e i suoi valori sone numeri reali). Nel caso del-
le scommesse A e B, I'utilita attesa si otriene moltipli-
cando I'utilitd per la probabilita di ottenere la vincita:
l"utilita attesa della scommessa A sara quindi 5, ovvero
U(£25) per 0,2 (equivalente al 20 per cento); quella del-
la scommessa B equivarra a 4, ovvero a U(€] 0) per 0.4.
Secondo la teoria ti converrd massimizzare la ta utilita
attesa, scegliendo la scommessa A,

Ma atienzione: la teoria dell'urilita attesa non dice che
cosa dovresti sceglicre in un caso come quesro. Fssa ri-
guarda, per cosi dire, la struttura delle preferenze ¢ non
il lero contenuto. Cosi, essa non esclude che ti possa
trovare a corto di soldi proprio questa sera, che ritenga i
10 curo sufficienti per quello che desidereresti fare (per
esempio, pagarti un aperitivo) ¢ che di conseguenza t
possa considerare 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, porresti
insomma scegliere di privilegiare la probabilita di vince-
re piurtosto che la possibilita piti remota di vincere una
somma maggiore. La scommessa B risulterehbe allora
per té la piv 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 € 23, op-
pure hiente
B*) € 10 sicuri

Che cosa sceglicresti?

In questo caso & verosimile che ti senta attratta dall’ipo-
tesi di avere i 10 euro sicuri (la maggior patte 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 artesa. Per capitlo 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 &
pitt 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 Putilita attesa di A* & mi-
nore di quella di B*, Ciog,
0,5 - Ui€23) e 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 atresa 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 mncocrents,
Chiungue abbia preferenze di questo tipo &, in questo
senso specifico, irrazionale. U fara inorridire Uhomo weco-
mosmicas: un soggerto che perd, a quanto pare, si trova
solo nei manuali degli economisti e... in Star Tref 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 marno 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 & rre» e tu ne deduci con certezza
che i numeri sul tavolo sono 1 e 2. A questo punto inver-
tite i ruoli: landi tu i dadi, e anche a te compaiono gli stes-
si numeri. Ma dai al nipotino una deserizione diversa: «I1
prodotto dei due dadi & duer. Anche in questo caso il ni-
potino ha informazioni a sufficienza per dedurre senza
possibiliti di errore che i numeri estratti sono 1 e 2,

«La somma dei due dadi & tres ¢ «l prodotto dei due
dadi é due» sono due modi differenti di descrivere con
esattezza lo stesso farro. Analogamente dovremmo
aspettarci ¢che una certa prospettiva, per esempic un
guadagno monetario, debba avere per un individuo la
stessa utilitd, a prescindere da come viene descritta (pur-
ché la descrizionc sia corretta, naruralmente).

Owvio, no? Se anche per te lo &, dipende dal farro che
credi nel cosidderto principio di invarianza descrittiva,
che occupa un posto di riguarde fra le regole aurce del-
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la razionalita. Come gran parte di queste regole, & del
tutto plausibile ¢ nessuna persona ragionevole si senti-
rebbe di metterla in dubbio: nel formulare un giudizio o
prendere una decisione, infarti, vorremmo basarci esclu-
sivamente sui dati salienti, liberando il campo da turi
quegli aspetti di contorno che non rispecchiano alcuna
differenza reale della situazione che abbiame di fronte.
Ma anche questo principio ¢ violato dalla maggior parie
delle persone in molte circostanze, Mettiti tu stesso alld
prova.

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

Priino scenario. Lalto comando ti comunica che i tuoi sol-
dati saranno vittima di un’imboscata in cui 600 di loro
motitarmo a meno che t non li conduca per una di due
possibili vie di fuga, Puai sceglicre Popziane A. Tn que-
sto caso imboccherai il sentiero che porta in montagna ¢
salverai 200 dei tuoi uomini. Oppure puoi scegliere I'op
zione B. In questo caso imboccherai la strada che co-
steggia il mare e avrai 1/3 di probabilitd 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. Lalto comando ti comunica che i tuoi
soldati saranno vittima di un'imboscata in cui 600 di lo-
ro matiranno & 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 parra in monta-
gna e moriranno 400 dei tuoi uomini,

Oppure puoi scegliere l'opzione B. In questo caso im-
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boccherai la strada che costeggia il mare ¢ 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 l'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.

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

Se decidi di fuggire in montagna — opzione A, cio? la
sicurczza 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 versa il mare (opzione B),
il tuo «valore atteso» — vale a dire il risultato moltiplica-
to per le probabilitd di ottenerlo - & pari a 200 vite sal-
vate in entrambe le versiont: infatti nel primo scenario,
L/3 di vite salvate su 600 & uguale a 200, e nel secondo
scenario 2/3 di morti su 600 & uguale 4 400 mort 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 cul o viene presentato
(o ci rappresentiamo) il problema.

L'esperimento a cui ti sel 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 ceriezza quante pin vite possibile (opzione A).
Quando lo scenario & presentato in termini di vite per-
se, la tendenza & piuttosto quella di giocarsi il rischic
nella speranza di non perdere alcona vira umana (op-
zione B).

Come ora vedremo, dal punto di vista delle nostre
scelte d’investimento questo [enomeno si traduce nella
tendenza a essere cauti quando abbiamo la possibiliti di
mettere le mani su una vincira cerra, E ad assumere pill_
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 pit rischiose, associate a vincite pit alte, per
non chiudere in rosso. :

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

Vincere 5i, perdere. .. forse
Se non ti riconosci nei panni di un generale dell'eserci-
to, immaginati di fronte alla seguente scelta finanziaria:

A) una vineita sicura di 240 euro
B) il 25 per cento di probabilita di vincere 1000 euro,
¢ 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 scelra;
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() una perdita sicura di 740 eurc
D) {175 per cento di probabilita di perdere 1000 eu-
to, e il 25 per cento di non perdere niente

Cosa preferisci?

A questo punto, forse, non ti sorprendera pii la propen-
sione a sceglicre Popzione A nel prima’caso, D nel se-
condo; né ti stupira il fatto che cosi faccia la maggior
parte delle persone (in un esperimento analogo, rispetti-
vamente, I'84 per cento ¢ I'87 per cento). Ma che cosa
spiepa questa asimmetria nel comportamento, a seconda
che lo stesso problema venga posto in termifi di vincite
o di perdite?

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

Attenzione a non sottovalutare la potenza della distor-
sione operata dalle emozioni sui nostri conti mentali: in
gquesto piccolo espetimento 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 curo, cifra dunque superiore); mentre
il valore negativo associato a una perdita di 740 euro &
maggiore del valore associato al 75 per cento di proba-
bilira di perderne 1000 (il cui valore atteso & di 750 eu-
ro}, Stranezze dell’economia emartiva

Question: di vita o di morte

Le scelte di tipo finanziario non sone evidentemente le
sole importanti. Spesso siamo chiamari, piti deammati-
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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-
circuiri a cui essi conducono, come nel caso della nostra
propensione ad aggirare i conflitti decisionali che abbia-
mo incontrato in precedenza.

Sospendiama dungue per un momento i nastri 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: I'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 sapravvivranno all’intervento, 68 saranno in vita do-
po un anno, ¢ 34 saranno in vita dopo cinque anni. Su
100 pazienti sottoposti a terapia radioclogica, 100 sopray-
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 l'intervento, 32 saranno morti do-
po un anno, e 66 saranno morti dopo cingue anni. Su
100 pazienti sottoposti a terapia radio[ugica, NEsSUno
morird durante il trattamento, 23 saranno morti dopo
un anno, e 78 saranno morti dopo cingue anni.

Quale trattamento preferisci?
Il lettore piti attento avra notato che le informazioni of-
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Lerte nei due differenti questionari sono in realta le stes-
se. Dire che «su 100 pazienti trattati chirurgicamente,
90 sopravvivranno allinterventos, come fa il questiona-
rio 1, € esattamente come dire che «su 100 pazienti trat-
tati chirurgicamente, 10 moriranno durante I'interven-
to», come [a 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
I'incorniciamento in termini di probabilita di sopravvi-
venza ha indotro nell'82 per cento dei cast la scelta per
intervento chirurgico, mentre la presentagione in ter-
mini di probabilitz di morte ha ridotto al 56 per cento le
scelte di quello stesso trattamento.

[l modo in cui le informazioni vengono presentate
pud quindi sposrare oltre un quarto (26 per cento) delle
preferenze a favore di un Lrattamento pinttosto che di
un altro.

Uno degli asperti che maggiormente colpisce in que-
sto esperimento ¢ che lo spostamento delle prefercnze si
sia manifestato in mado significativo in tutti i gruppi che
componeyano il Campim]c spr.rm‘u‘_'.m‘diﬁ: ].n‘ccisaluum.f:
167 medici, 297 studenti che avevano seguito diversi
corsi di statistica e di teoria della decisione, e 119 pa-
zientl.

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

La lezione dei tassisti di New York

Il nostro particolare talento nell'incorniciare vincite e
petdite, e nel lasciarci condizionare dal contorno, pud
ajutarci a trovare una spiegazione per un fenomeno del
tutto particolare, che racchiude in sé una lezione pit ge-
nerale,

Ti & mai capitato di trovarti a Manhattan all’ora di
punta, in una giornata di pioggia o di neve, ¢ di aver bi-
sogno di un taxi? Ti sei mai chiesto perché sia cosi diffi-
cile travarne 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 srabilisca-
no pet ogni glornata un obiettivo di guadagno, raggiun-
to il quale smontano. Pertanto finiscono col lavorare
mene 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 appuntamentn). 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, rurtavia, i
tassisti dovrebbero calibrare lavoro e tempo libero in
modo ale da lavorare di pit quando il tasso di salario &
alto (cio& quando si guadagna di pin) e consumare pid
tempo libero quando quest'ultimo «casta meno», ciod
guando 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 pin in
meno tempo.

Come possiamo spiegarlo?

Se ci pensi bene, hai gia la risposta. | 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 disazdlita di una perdita & mag-
giore (pit che doppia) dell’wtilitd di una vineita 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
guadagnane almeno circa 225.

Ma questo come i aiuta a comprendere I»irraziona-
litas dei tassisti di New York? Semplice: il fallimento nel
raggiungere l'obiettivo di guadagno della giornara & per
cepito dal tassista come una perdita, per cui egli & dispo-
sto a lavorare piti a lungo; mentre il superamento dell'o-
biettivo & percepito come una vincita, ortenuta la quale
il tassista & meno incentivato a continuare a lavorare, pli
fa pitt gola una birra. E a noi non resta che continuare la
disperata ticerca di un taxi.
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Vendere { vincenli e tenersi f perdentt

I tassisti di New York non sono un’eccezione. Perdere &
doloroso per tutti, anche per gli investitori: per esempio
per colore che vendono le azioni in attivo troppo presto,
¢ le azioni in passivo froppo tardt,

Forse anche tu sei fra questi. Per scoprirlo alfronta i
prossimo rest.

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 vinei 1000 cu-
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 piit rischi‘quando devi evitare una perdira, di
guanti tu sia disposto ad accollartene per mettere le ma-
ni su una vineita sicura. Eppure, come puoi facilmente
verificare, le opzioni sono identiche: in entrambi gli sce-
nari lopzione A lascia con 1500 euro, ¢ I'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 e
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 guindi devi vendere qualche altra
azione del tuo affezionato portafoglio. Poniamo che tu
debba scegliere se venderc Eni o Fiat, Negli ultimi mesi
Eni ha guadagnato il 20 per cento, mentre Fiat ha perso
altrerranto, Quale vendi?

Se, come per | tassisti di New York, il tuo scopo & fare
quanti piti soldi possibile, allora la sola scelta razionale sa-
rebbe ovwviamente 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 garn
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
sinceritd, venderesti Eni o Fiat? Uno studio condorto 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. F quali sono le azioni che si ven-
dono troppo presto? Quelle in guadagno naturalmente.
Gli investitori vendono troppo presto i titoli che avieb-
hero dovuro tenere, ¢ tengono troppo a lungo i titoli che
avrebbero dovuto vendere, I1 meccanismo psicologico &
sempre lo stesso: i, 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, investitore lo codifica co-
ine una «vincita sicurar. B, come abbiamo visto, di fron-
te a una vincita tendiamo a evitare il rischio: siamo per-
tanto spinri a ver.dere il titolo per realizzare il gnadagno.
Lcco 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 piit...»
eccetera eccetera.

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

Lavversione al vimpianta 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 intluenza) comporta un rischio di morte in-
feriore a 10 su 10.000: i costi potenziali sarebbero infarti
superiori ai benefici arcesi.

Ma ora immagina che la situazione sia invertita; una
cerra forma influenzale uecide 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 easo 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 [i-
glio di un anno contro una forma influenzale che uccide
10 bambini su 10.000, anche se gli effatti collaterali po-
tenzialment. fatali del vaccino fossero inferiori a questa
cifra.

Questo risultato illustra un fenomena noto come «fal-
lacia dell'omissione»: la tendenza a volef evitare i rischi
associari 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-é Iavversio
ne al rimpianto che illustreremo subito con un esempio

Il signor Bianchi possiede delle azioni Eni, Durante '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 pit1 ricco di 10.000 euro.

Il signor Rossi deteneva alcune azioni Enel. Durante
I'ultimo anno le ha vendute per comperare azioni Eni,
Ha scoperio che se avesse tenuto le Tinel 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 molta pitr che
nel caso in cui indossi le vesti del signor Bianchi.

In linea di principio perd non ha aleun senso. Dopo-
tutto 1 signori Bianchi e Rossi si trovano esattamente nel-
la stessa situazione: quella di non avere 10.000 euro in
pii1.

Ma allora perché la posizione di Rossi ¢i appare cosi
penosa? Semplicemente perché Rossi rimpiange qualco-
sa che ha fatto, mentre Bianchi qualcosa che won ba fai-
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to (ma che avrebbe poruto fare). E questo evidentemen-
te in termini di rimpianto fa una grande differenza. Co-
me se¢ a paritd di risultati un intervento attivo pesasse
molto di pi di un’omissione.

Paiché la maggior parte di noi vuale evitare la sensa-
zione spiacevole che accompagna il rimpiante, le deci-
sioni che cambiano lo status quo sono piti rare di quelle

conservatrici. I come se le prime {ossero accompagnate

da una maggiore responsabilita soggettiva,

La nostra attitudine nei confront del rimpianto per -

un'azione elfettivamente intrapresa o che avremmo po-
tuto fare ma non abbiamo fatto, inoltre, muta nel tem-
po. Nel breve periodo (giorni e setrimane) ci si ramma-
rica maggiormente delle cose fatte, come una cattiva
scelta, Nel lungo perioda (alcuni anni) di quelle #os fat-
te, per esempio un’opportunitd che non abbiamo sapu-
to cogliere. Cosi se chiediamo a qualcuno che cosa rim-
pianga di pitt 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 pit sard una storia
d’amare finita; in una prospettiva di pili ampio respiro
una stotia d’amore che avremmo potuto vivere.

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

Bianchi e Rossi sono bloccati dal traffico nel centro di
Milano, e devono correrc a prendere rispertivamente
I'Eurostar per Venezia e pet Roma. Arrivano in stazione
con 20 minuti di ritardo rispetto all’orario di partenza
previsto, Bianchi secopre 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 trena
perché entrambi crano in ritardo. Ma not non ci limitia-
mo a considerare gli aspetti oggettivi gella situazione.
Cio che ¢i fa male ¢ il ruminare soggettivo: «se solo il
taxi avesse preso l'altra stradas; «se la riunione fosse fi-
nita due minuti primas; se... se... se...: nella nostra te-
sta mettiamo in fila wti gli atimi in cui le cose sarebbe-
ro potute andare diversamente, e ¢i consumjamo di rab-
bia e frustrazione.

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

In questi casi, a ratforzare il nostro senso di frustra-
zione ¢ la vicinanza palpabile a un «monda possibiles,
che avvertiama essere stato a porrata 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 realtd come un’ombra, alimentando
pensieri vagamente ossessivi ¢ inducendoci a ripercor-
rere mentalmente gli eventi piti e pitl volte, cosi da
identificare i momenti salienti che avrebbero potuto
penerare un esito diverso, Una candizione 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 reeni-
co riassume efficacemente quel misto di realtd ¢ di
rimpianto di un'azione calcistica capace di alterare
prnl'_nnrlamenl'e 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 volra che un evento infausto ¢i sfiora, la-:
sciandodl indenni: ['autobus esploso a Londra mentre *

aspettavamo alla fermata successiva, il treno deragliato
sul quale ci saremmo trovati se non fossimo stari tratte-
nuti a casa da una telefonata. Ogni sciagura ¢ accom-
pagnata da una ridda di aneddoti su chi «per miraco-
lo» 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 g, a prescindere dalla loro oggetrivita, avvi-
luppa gli eventi in un supplementare groviglio di emo-
zioni.

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

Bianchi & in fila alla cassa del supermercato. Quando ar-
riva il suo turno, la cassiera lo informa che & il fortunaro
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 curo. Rossi, in fila
appena dierro di lui, vince comunque un buono da 150
cuto.
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Secondo te chi & pidi felice?

Incredibilmente, secondo gli esperimenti condotti da Ri-
chard Thaler, la maggior parte delle persone si calerebbe
pin volentieri nei panni di Bianchi, preferendo 100 curo
a 130. 50 euro corrisponde evidentemente al prezzo che
stamo disposti a pagare per non provare il rimpianto di
non averne vinti 1000 per un pelo, i

Questo non deve sorprenderci piti di tanto. Noi pa-
ghiamo guotidianamente per non provare rimpianto,
per esempio quando mettiamo i soldi sul conto in ban-
ca, invece di investirli; rinviando un acgjuisto, mentre il
prezzo continua a salire; tenendoci il nostro basso sala-
rio, quando potremmo cercarci un lavoro meglio retri-
buito. In pratica tutte le valte 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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Preferenze veali v prelerenze nominal

Les transazion ccononniche, come ben sappiamo, posso-
O CSSCIC rappresentate in termini nominali oppure rea-
iS¢ il mio salario nominale & di 3000 eura e non &' in-
flazione anche il mio salario reale & di 3000 euro. Ma se
Cinflazione ¢ al 4 per cenco allors il mio salario reale &

ugtiale al mio salario nominale meno Uinflazione, cioé
2880, La rappresentazione nominale é piu semplice ¢
phusalicnie vella vita di i § giomi e sul breve perio-
do, e in assenza di iperintlazione & anche una guida suf-
ficientemente buona per i nosti acquist pit futili, Ma ¢
ovvio che sul Tunoo perindo ¢ riguardo a guestioni im-
portanti tsalario, nequisto di una casa, mutue ¢ cosi vial
¢ la rappresentazione in rermini reali quella che cattura

il vero valore delly rransazione,

A «lreddos, i astratio, la maggior parte di noi & del
it consapevole della differenza tra valori reali e no-
minali. ma a <ealdos actlmente ¢ inganniamo, pen-
sando csclusivamente in reemini nominali, Quando cie
accade, siamo vitima i unillusione: illusione mone-
taria.

Tmmnaging @ seeventi doe casi Ggnorande per un mo-
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metto gl aspetti sociali legati all' aumento di stipendio,
che come vedremo in seguito pesane non poco).

A) E tempo di contrattazione calariale, Lazienda pro-
pone al signor Fabbei un aumento di stipendio del 2
per cento, a lronte di un'inflazione al 4 per cento.

B) I tempo di contrattazione salariale. Lazienda pro-
la una riduzione di stipendio
del 2 per cento in un periado in cui non ¢@ inflazione,

pene al signor Bramb

Chi sard piu contento, Fabli o Brambillaz

Certo, in anmento di stipendio & meglio di niente; e un
aumento senza inflazione sarebbe indubbiamente pin al-
ertante di un aumento rosicchinto dall inflazione, Ma in
Fatto i conratiazione salariale e di inflazione non ci &
permesso rimescolare le carte, restiamo dunque al no-
stro esempio: quale sitnazione seeglieresti? Quale delle
due i sembrerebbe meno oltraggiosa?

Anche se o conti [atti il nostro potere d'acquisto & de-
stinato a diminuire in entrambi | casi del 2 per cento, &
molto probabile che di frante 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. Perche percepiamo piil fava-
revolmente una variazione nominale positiva (inearni-
clata in terminn di gnadagni) piuttosto che una variazio-
ne reale negativa, seppure dello stesso identico valore
(ma incorniciata in termini di perditel.

Considera anche un aspetio ulteriore: il fenomeno che ¢
e onmai ben noto dell avversione alla perdita aviene, come
abbiame visto, relativamente a im punto di riferimento; ¢ il
punta di riferimento pi evidente e universale & spesso no-
mirale (in questo caso, il nostro stipendio attuale), contri-
buendo a rafforzare ulteriormente ['illusione monetaria.
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Come ¢ nato. Finfluzione ¢ la tassa pite iniqua, ]Jt'l'll_'llé
investe i in egiale misura a prescindere d;ill reddito,
andande quindi a colpire coloro t:hf sono rel:-ll"\':nm'ntc
pite povert. In linea di principio. cio che cnntulr‘[uum..|n e
condiziont cconomiche mutano é il potere ch‘u(.‘qlul.\‘[n.
Daltra parte, se la valuiazione del nostro reddito si basa
nan salo sul sno potere dacquisto reale, ma anche e so-
prattutto sul rumero di caro che reniamo in |PHI?L‘:1. allo-
ra ¢ facile che le nestre scelte possano correlarsi con vil-
riazioni nominali anehe quando non vi é aleuna varia-

Ki‘l!]t_' F"_il'!.'. . o
Ma come facciamo a controllare questa ipotesi?
Tuersky e Shatir si sono inventati questa coppia di

semphct domane;

Problesma. | mutamenti ceonomici hanno spesso g ef -
sivoni fivsniarie depli individui. Immagi-

fetto sulle dec AN
na che ali Stari Ui abbiano sperimentato un m”n?".]:
ne insolitamente elevata la ¢uale abbia contagiato it |
scttori dell"cconomin. lmagina che in un perio In}!r sel
mesi stipenchi e pensioni, come pure i prezz di tui i be-

i e servizio siane creseint upprossimativamente del 25
per cento. A questo punto giadagni e spendi il 23 per

cento pin di prima

Sei mesi L avect progertato di acquistare una pn]llro-
ng i pelle il eni prezzo durane il semestre in questione
& salito da 400 5 500 curo. Ogai e pia, meno o ug_',u.:l.-
mente probabile che i decidi ad acquistare la poltrona?

Le 362 persone che hanno partecipato all’esperimento
hanno risposto cosic pin probabile: 7 per cento; ugnale:
35 per cento: mena probabile: 38 per cento,

Probievea bis. Sei mesi La, avevi anche programmato di
vendere tno scritioio antico che possiedi, il cui prezzo
curante il serestre in questione @ salito da 400 2 500 eu-
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ro. Oggi & pifl, meno o ugualmenie probabile che ty
venda lo serittoin?

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

Posto che sia ovvia che 400 curo pii il 25 per ceno &
uguale a 300 euro, si puo constatare che la maggioranza
delle persone ¢ favorevole 1 vendere ¢ avversa ad acqui-
stare di fronte a prezzi nominali pitt alti, pur in assenza
di variazioni dei prezzi reali. Ma la cosa pit interessante
& che meno della meta hg scelto ln risposta «ignales in
entrambi i problemi!

licco un altro “esperimento di mercaton (questa volta
analizzato da Kahneman, Kneisch e Thaler) chie affronta
il ruolo dell'illusione monctaria nei gindizi di equita,
Adattandola alla sitvazione italiana diremo che un’impre-
sa del Mezzogiorno con ricavi modesti sta atraversanda
un petiodo di recessions con forge disvceupazione,

A meth dei dipendenti viene letio che linfllazione ¢ as.
senfec che 'impresa ha deciso i riclurre pli stipendi del
7 per cento. Agli altri si dice che Finflazione & al 12 pet
cento e che limpresa ha deciso i aumentare gli stipen-
di del 5 per cento,

Lavariazione di reddito reale nellc due versioni & la stes.
sa: ma il 62 per cento degli infervistati ha giucicaro |'a-
zione dell’azienda scorretra nel caso del taglio nominale.
mentre solo il 22 per cento I'ha considerata tale nel easo
dell"aumento nominale, '

Hvidentemente i giudizi di equiti. come molti alry, si
basano in larga misura sulle variazioni neminali ¢ non
sulle variazioni reali, |4 FAgIONe a QUESto punto ¢ ovvia:
le variazioni nominali sono immediatamente dispanibili
alla nostra mente, piu facili da misurare, piu semplici da
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considerare. adatte 0 molte circostanze e apparentemens
te ogoettive, Ma se cosi stanno le cose, allora non do.
viemmn sorprenderci di vivere in un mondo i illusioni,

Come ora vedremo, effetti analoghi a quelli ¢che ab-
biamo appena visto, relativi allinterazione tea le rappre

sentazioni nominali ¢ e rppresentazoni reali, possono
riprocursi i ambiti molto diverst, guali la percezione di
cit che e ginsto o inginsto, ¢ il confronte del proprio be-
NESSCTE Con (e ”r\ ;1|I I'I[i.

Confroniars: eqramiente

Abbiamao osservato che versiani logicamente equivalent
di tno stesso problema possono indurre intuizioni di
verse, uesio vale anche per la percezione di cio che ¢
COu Lo,

Tmmaging i vigsaiare in auto per lavoro tra I'Ttalia e la

Z7CTA.

”'.Ii I!i\lui My |I L |\t'1wil|;l. ])I"lm'.i dl |'r|.‘-'(_'i:lT‘L‘ Hlétliil
ti fermi dungue inoon area di servizio, dove trovi il se-
guente cartello: «ll cnsro diun litro i henzina & 1 euro,
ma pagando con la carta di eredito viene applicato il 2
per cento addizionale per le spese di transaziones.

voro hai nuovamente
rima di varcare la frontiera ti
fermi in un'aren i servizio svizzera dove leggi il seguen-
e cariellor «ba benzina costa 1.2 euro al livro, ma appli-
chiamo lo sconte a chi paga in contanti (il prezzo diven-
ta | euro solamentels

Al vitorno dal tuo vinggio di |

]"iSl\L{HH nil l.IlI:III'i]!'IIl'. [

Quinle Pacse 1nsullera piu «simpaticos, per quanto ri-
guarda la politiea dei prezzi della benzina? Probabil-
mente ln Svizzera,

Immagima ancora che Coca ¢ Pepsi abbiano inventato un
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particolare distributore antomatico di lartine. Questo di-
stributore ha un sensore che «degges la temperatura dell’a-
via © sa quindi distinguere tra giorni caldi e giorni freddi.
Evidentemente nei giorni caldi abhiamo piu sete, quindi
sale la ddomanda di hibite e, conscguentemente, i prezzo.

1 distributore Coca vende le lattine nei giorni caldi a
1.2 euro (sovrattassa da «molia sete») e o 1 euro nel
giormni freddi.

Anche il distibutore Pepsi vende le lattine rispettiva-
mente a 1.2 e 1: solo che le vende «scontate» nel giorni

freddi!

A chiva la tua preferenza? Quale comportamento con-
sidert piu equo?

Molti altii casi ed esperimenti simili, di Kahneman e col-
leahi, confermano che Ta percezione di cin che € giusto,
correrin, equo in una transazione economica non dipen-
de solo dalle cifre obicttive, ma & sempre condizionata
rimento, fatin di comparaziond,

da un contesto di ril;
givstificazioni, motivazioni ¢ modi di presentazione. E
I'importanza della pereezione di equita in una transazio-
ne econoimieca é capitale. Come abbiamo appena visto,
tra due clienti che sono partiti da una stessa situazione
monctaria e sono arrivati alla stessa sitnazione moneta-
via finale, una sara soddisfano e riterra di essere stato
trattaio con equitn, mentie Naliro sard insoddisfatto e si
riterra addirittura raggtrato.

Queste ultime considerazioni ne suggeriscone un'al-
tra, forse ovvig, ma non per questo mene interessante. 1
noto che il grado di soddisfazione di una persona rispet-
to al suo reddito dipende non solo dal patere d'acquisto
ma anche dal eonfronto tra il suo stipendio e lo stipen-
dio dei suoi colleghi di lavoro,

A noi non interessa solo quanto guadagniamo, ma an-
che quante guadagniama rispetto a quello che guadagna-




no gli aled. Salari, bonns, henelit sono caleolati con at-
tenzione dalle aziende in moda da motivaie i dipendenti
nel rigpetta doi pioli ¢ cercando di non tradire il senso di
cquitit, economista Robert Frank ha illustrato come a
suidare I decisiont delle persone agisca principalimente
il confronio sociale, Nel suo Chooseng the Riphe Pand,
lerteralimente «Scealiorsi lo stagno giustos, spiesa come
la vita sociale di clascona di noi sia determinata dalla
scelta delln posizione reditivamente mighiore ¢ non dalla
migliote rzavoliro,

Un fatto del resio none Fin dagli anni Sessania, e do-
cumentuto con dovizia di casi reali dal sociologo e stori-
co el Trinity College di Cambridge Garry Runciman,
Nel suo Redutive Deprivation and Social Tusiicer a Study
of Attétades teo Sovial Tnegueality in Treentieth-Centery
Bratars ignorato o vilipeso dagli storici marsisti, mostra-
va che per almeno due secali il motore principale degli
aumenti salarmli ora stata la pereezione delle disugua-
glianze relative. e non di quelle assolute. Quando ung
categorin i lavoratori iminatori, ferrovieri ece.) aveva
d'un tratto otenuto condizioni miglior di altre cateso-
rie- comparabili (muratori, meccanici ecc.). i secondi
avevano linito per esipere con grande durezza migliara-
ment! paragonabili ai primi,

Max Bazerman delli Harvard Business School, stu-
divso del comportamento organizzativoe, ha voluto con-
trollare questin iden con aleunt dei suoi studenti. Questi
dovevana decidere se secettare o meno unofferta di la-
voro entra nn dato termine. Le offerte erano piti o meno
queste, prescniate separafamente

h,r.fp,'r‘_',":{ A azienda |‘irrL‘n1‘.;||lr! ti alfre 73.000 euro
Panno. oo chie questa azienda paga tutti i neolaurea-
1 73.000 [segne deserizione del tipo di lavoro richiesto),

lmprego B. Lnzienda Vartelapesca ti offre 80.000 curo
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anno. I noto che Mazienda paga i neolaureati 85,000
euro I'anno (segue stessa descrizione del tipo di lavoro
richicstol.

Su 32 studenti, 22 aceettano il Javora A e solo 10 I'im-
piego meglio retribuiro B,

T che cosa avresti scelior F probabile che nella ta
decisione pesing considlerazioni come le seguenti: Vaue-
lapesca parrebbe svalutare in partenza la mia professio
nalita, anche se mi paga pitt di Pincopallo, ¢ soprattutto
mi collacherchbe in una posizione inferiore a quella dei
micl colleghi neolanreati: non ¢ un buon inizio. Meglio
suadagnare meno. sentirsi apprezzati di pii e soprattut-
to poter guardare dritio negli occhi i colleghi senza do-
versi sentire inferior,

In generale la maggior parte delle persane prefi
lopzione che di loro la posizione relativamente miglio-
re: preferisce cioc essere un pesce grosso, anche se in
una pozzanghera.

Le decisioni detl uoneo della sirada: teoria e pratica

lutte le anomalic della nostra vita economica quotidia-
na che abbiamo incontrato fin qui (e che incontrerema
nelle prossime pagine) hanno un tratio caratteristico in
comune, Sona il rillesso di alcune peculiarita cognitive
che contraddistinguone le decisioni reali dell’suomao
della stradas, il quale come noi vive in un mondo vario,
caotico e disordinato, in contrasto con le decisioni idea-
li del cosiddetto homo weononiicns, il quale vive nell'a
strattezza, nella purezza ¢ nella precisione dei modelli
matematict.

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

Innanzinito occorre riconoscere che 1'-.Ippm';lm percet-
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tivey dell nomo della sivada & madulato in modo tale da ri-
conoscere 1 cambiamenti e le differenze piutmsLu che per
valutare delle dimensioni agsolute. Se immergiamo una
mano nell'scqua, Ty stessa temperatura dell'acqua ci sem
brera calda se T nostra mano si era adattata a un ambiente
piu Freddo, ¢ freddinm caso contrario, Di fronte a una fon-
te luminosa o i suono o a una temperatura reagiameo in-
fatti senapre prendendo come punto di rferimento una si-
tuazione particolare cuil ¢l eravamo precedentemente
adatiani. Pror renderrene canto 1 siesso osservando que-
st figura, Lostesso guadrating, all'interne del quadrato
pitr grande, seume una onalita diversa a seconda del con
testo i cni e inseritor pinechiaro su slondo seura, & pin
scuro sistondo chiaro, Le ditferenze di luminosita perce-
Pin\ AR <“| e |“i!!‘|1i |'\"]'.”i‘.'L'. nar :1'{.\'-‘{\|'IIIL',

WA N --;_-",-r, freie -;."-'Jrfl\.l |)_,rr.|".f} At o St '(ii.f.'rlfil
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Lintuizione i Kalmenan ¢ Tversky & che lo stesso prin
cipio st applica 2 gualizg non-sensoriali come la ricchez-
za il prestigio ¢ Lo saliie, Anche in questi cast, nel valu-
tare l'esito di v nostra seelia, piu che riferirei a una
scala ideale astratia e assolura tendiamo ad apprezzare
soprattutto i cambiamenti rispetto a un livello di riferi-
mento che varia nel tempo e che é solitamente rappre-

R

Trrazionalith quatidiang

sentato dallo sratus quo. Stringere la mano a un intocca-
bile che viva ai margini della societa indiana produrra in
questultimo un terremoto di emozioni e un'improvvisa
rivalutazione del suo prestigio personale. Ma guello
stesso gesto, nel momento in cni tale persona venisse ria-
bilitata socialmente, & desiinato o spogliarsi di tntio il
suo valore,

Circa vent'anni dopo aver proposta questa reoria (la
cosidderta Prospect Theory) ¢he gli varea il Premio No-
bel, alla domanda su quale tra @ vsultati delle sue ricer-
che lo rendesse piit fiero, Kahneman diede |2 seguente
risposta lapidaria: «Che il valore ¢ dato dalle differenze
tra gli stati cconomict e nen dagli stati stessis,

Le decisioni dell'uomao della strada fortunatamente
non hanno bisogno di complicati modelli matematici,
NI POSSONO C85ere catturati da una scmp[ice curva come
quella della figara 3.

Vainre

sl

B
400 Guadagno

Perdite 100

Feg 3 La Prospect Theory, oveern fi teordn delle decisiond dell tomo
dedler strad, e & valse o Kabnenan f Presmio Nofel,
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et inneifyng

Sull'asse orizzontale ¢i sono i cosiddetti stati oggettivi
positivi (a desii) e negativi (g sinistra). Immagina quel-
lo che t pare, goadagni ¢ perdite monetarie, ma anche
vittorie e sconlitte sul lavoro, sentimentali, della tua
squadia del cvore: Sullasse vertieale trovi | cambiamen-
t soggeltivi o psicologict positivi in alto, negarivi in bas-
o, cloe il risaliare der tioi particolari conti mentali o
della v coconomia emaotiva.

Cuesta corva & in grado di darti [a risposta alla do-
manda s come 1 centi quando vine o perdi una certa
scommessi oot anmentano o diminuisconao lo sti-
pendio di vna corta eitra. quande ti prelevano una tassa
una tanium per uneniergenza o 1 danno un bonuas di
produttivice: il Lato che si tratti dio una strana curva
asimmetrica [comessa vinette, concava-perdite) ¢ non
te comeava come guella che «massimizzas uomo
ceonomico. dipende appunto dalla nostes ireazionali
sistemntica.

A cnrva: la prima cosa da no-
tare ¢ che si appiattisce man mano che ¢i allontaniamo
dal centros ovvero dall'intersezione degli assi cartesiani,

Questo signilica che il piacere o Nailich soggettiva de-

Clsserva con dienzione

cresce al margine s per le perdite sia per le vincite (sia-
mo molto !\ill \'|‘=1'~1i1\i]'[ alla l““‘t‘T‘EI‘)?‘J tra >e 10 FJil.llI(‘l
sto che tra 1000 ¢ 10053,

Altra osservazione: la curva ¢ convessa nel quadrante
inalioa desiea tenadagnil, ma concava nel quadrante
basso a sinistea (perdite), Cio significa che siamo avversi
al rischio nell’ambita delle vincite, ma propensi al ri-
schio nellambite delle perdire,

I Fatto ehe nel quadvante in basso a sinistra la curva
sia pit ripica visoalizza un concetro che abbiameo [
volte espresso, perdere fa pit male, Infatt se vincere
2000 ewro ¢i reca piacere, poniamo. pari a 25 unita, per
dere 200 ¢ Lo male addiritnr qualeosa pit del doppio,
come puol constatare S0 unita e olire. Questo spiega

Teraztonalith quotidiana

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 guando potrebbe vincerne 150 ¢ perderne solo
100, La maggior parte di noi accetta la scommessa solo
quando pud vincerne 225-250 circa e perderne 100, In
breve, perdere una certa sonma X procura pit del dop-
pio del dolore di quanto piacere ci pud suscitare la vin-
cita della stessa somma. Di conseguenza, per compensa-
re il dispracere intlittoci da una perdita X, doveemmo
vincere pin del doppio di X,

Tra stati oggettivi e realta percepita agisce dimque il
filtro del nostro cervello, ¢ questo codilica ogni azione
in termini di guadagni e perdite, vittorie e sconfitte a
partire da un preciso puno di riferimento: lintersezio-
ne degli asst. [ cambiamento del punto di riferimento
pud quindi determinare un’azione pintiosto che un'al-
tra. [ come avrai capito, ha quindi un'importanza stra-
tegica nelle trattative (incluse quelle di pace, cessate il
oo ecc: pud variare o essere fatto variare di giomo
in giorno o di ora in ora, caso per caso, come sanno be-
ne 1 negoziatori di prolessione che sfruttano proprio
questo meccanismo mentale.

Per esempio 1] nostro comportamento di consumatori
sara probabilmente diverso se in un particolare lasso
temporale un supermercato ¢ ollrird uno sconto com-
plessivo del 10 per cento sul prodetti in vendita, o se in-
vece ci proporrd uno sconto fedeltd del 2 per cento, piit
uno di stagione del 3 per cento, pitt uno di promozione
del 5 per cento e cosi via. La seconda situazione, con
buona prabability, ci risultera pit alletiante. O ancora,
entrando in un negozio lara una certa differenza se al
momento del pagamenta ¢i presenteranno ['opzione tra
pagare in contanti con un cash descount (ovvero con uno
sconto: una prospettiva allettante) oppure pagare con la
carta di credito ma con una soviattassa (credit card seer-

iy
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charge: certamente meno allertante). A conti fari le due
anche equivalersi (come nell 'esempio
dei benzinai itnliino e svizzero) ma nondimeno saremo
mdotti ad averne nna percezione radicalmente diversa,
A mutare ¢ solo il nostro punto di viterimento ¢ guindi
[ posizione a partire dalla quale codifichiamo guadagni
o l'i_'““{'.' l\ill [Ratll 'i CEsUIMe Certo: L'I'li |]i'1| (['l i‘l'“nlc E'- ill.”l'
liszimo a condizinnare L tua prospettiva a proprio van-

QPAIONT POSSOne

ada e particolarmente sensibile all’«el-
fetto certezzns: vale a dire che la stessa riduzione della
probabilica Ji un dererminaio esito ha maggiore impatto
guandao il psultate ¢ certo pruttosto che quando esso &
k‘u]ﬂ |‘H'\: l.‘r:]]\”u" | 1 IT\;I:\'S'ifll' i'l;'lrl B I{("HL‘ pt‘r'snl‘u‘ §:!r{'|\i_‘lC‘

Lowomo della s

disposta w pagare i pilt per togliere il solo ¢ unico
pmi:']ri[u' entro s [‘i‘-’lll[‘.l du nsare per L roulette o
e uno su quattro, Inentrambi i casi la
probabilita ¢ ridota della stessa quantita (1/6) ma psico-
logicamente Fimpatio da 1/6 9 zera pesa molto di pin

58 l_‘|!L' ey N‘LZ[

della vidvsione da 476 0 3/6, In accardo con guesto prin-
cipio, & e por esempio osservato che per ridurre da S a D
su Loonn il eiselion di inalare una sostanza nociva per l
pelle, e persane sono disposte o pagare una cilra sign
cativamente pin alea che per una riduzione del rischio del

(]um'-iu womada 150 5,

.\n:;[h'lullnlnn |u'|' (Al |L' Ih.ﬁqlllsi.{lcrr‘ll {L‘UI'iCl‘It‘. L- Lc[]]l](l
di tormare o vedese liome della siada in azione,

Sceonda parte

Conosci te stesso
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L'emozione del rischio

Fra speranze ¢ paure

|an11al;:i£‘|;! di dover S('r.?gﬁcl'f_' tra le seguenti alternative
tuna situazione non molio realistica, lo ammetto):

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

B Preferiresti giocare o una lotteria che 11 offre '] per
cento di probabilita di vincere 50 curo o g lotieria
che ti offre I'l per cento di probabilita di baciare
Gearge Clooney / Angelina Jolic?

Yuval Rottenstreich ¢ Christopher Hsee del Cenrra di
ricerca sulle decisioni dell"Universita di Chicago han-
no presentato questi due problemi ad alenni studenti
universitari (che come ormai ti sara chiaro, sono consi-

derati alla stregua dei topolini da laboratoriol, La mag-
gior parte di loro preferisce i soldi nel primo proble-
ma, ma la elotteria del bacios 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 sceltn razionale, La quale prevede infatti

[i13




OB R T

che, se preferiamo v iy, doveemmo preferire anche I'l
per cemter di probabilita di ottenere x all’l per cento di
probabilita Ji ouenere v Ovvio, no? Ma allora, come si
1 1|!|-‘~'li l'iHlT":lII.-'

S}”(

Un‘ipatest cche molti di nol ragionin pit o meno co-
st non co b centiomao i rmuneiare a un aruzzoletto si-
curo per soddistire i eapriceio, e quindi nel guesito A
sceglimmo i soldic Per contro, una lotteria che ofTra solo
'L per centondi probabilita di una vineita monetaria non
appare molio ateiente, specie per una cifea tataltro
che straordivaria Molio probabilmente non se ne ri
tanto vale cercare di realizz
sogne. per guante improbahbile. Ed ecco che, nel
lo lorteria del bacio per avere qual-
fer raecontare aali amici.

Laf R IR K I |||-] nl"llln,‘_u”r\

uesito B, i soeglio

Ll slessa |‘I'!‘|I.l|lil"l.'| dell'l per cento, che sembra

‘a mo-
derata, uppare sullicieniemenre alta per tentare Ia sorte
quando ¢'¢ dr mezzo un personagaio famosa. Siamo nel-

tnaccettabilmente basen per una vineits monet

Iambito dei souni, no?
Prova oo comentarti con una seconda, meno aller-
tante, copp i problemi:

C1 Prelerivesti pacare 13 euro oppute dover parteci-
pare a i esperimento scientifico durante il quale ri-
ceveral nng seossu clettricn breve ¢ dolorosa (ma non
danmosa e Ly salore) 2

D1 Preferivesti wioeare a ung lotteria nella quale hai il
99 per conto di probabilitd di perdere 15 euro appure
dover partecipare g o esperimento scientifico duran-
te il cuale 099 per cento di probabiliva che w rice-
vit e scossa elotirion breve ¢ dolorosa (ma non dan-

[IEEHERISR lav saline)?

Qui i rsnltan ¢ dicona che la maggior parte delle per-
sone non esiterehhe o pagare per non incotrere in un’e-
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sperienza sgradevole C, ma sceglierebbe di rischiare la
scossa elettriea per non perdere 115 eura nel problema
D. Come avrai gia intuito, anche questa coppia di scelte
¢ irrazionale: se preferiamo x a v [una perdita monetaria
di 15 euro alla scossa eleririca), allora dovremmo anche

preterive il 99 percento di probabilita che accada 5 in-
vece che 1.

Se anche le tie risposte ai quesiti C e D violano que-
sta regola, probabilmente staral ragionando inconscia-
mente pitto meno cosi: Uidea di ricevere una scossa elet-
trica con certezza, punto ¢ hasta, mi spaventa un pa’. Se
pagando una cifra modesta posso evitare con certezza di
risparmiarmela, e togliermi del tutto la preoccupazione,
perché non larlo?

Quindi preferiset pagare 15 curo nel primo caso.

Per contra, rignarda al secondo quesito, ti sembra
scipeco accettare di glocare a una lotteria in cui ¢ molto
]‘T()I)ﬂl—\iiﬂ }101'([0!‘(? 13 ero e, ]—‘el' !['l I'Jiu. 0N \'ii‘lct:l'(: !]L'll-
la. Tanto vale rischiare un’esperienza — la scossa elenrica
— che altretutto non € neanche sicura, In questo modo,
la stessa probabilita del 99 per cento, che ti sembra trop-
poalta per una perdita menetaria fanche modesta), ti la-
scin pero un margine di speranza sufficiente per accetta-
re il rischio di ricevere una scossa.

Se combiniamo le due coppie di quesiti emerge turra
la contraddittorieta delle nostre preferenze: nel primo
cusa tna piceola probabilic (1 per cento) pesa di pid
per un evento che implica un [orte impatto emotivo
(I'entusiasmo per il bacio} che per un evento compara-
bilmente meno emozionanie luna moderata vincira eco-
nomica). Nel secondo esempio la questione si rovescia,
e una grande probahilith (99 per cento) pesa di pin per
un cvento poco emozionante (una perdita monetaria
madesta) che per un evento dal [orte impatto emotivo
(la paura di una scossa eletirical.

A pensarci bene, & una bella pretesa guella di mettere

1S
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Gieoroe Clooney. Angelina Jolie e le scosse elettriche sul-
la bilancia della razionalita, sperando di attenere un ri-
sultato limpidamente coerente. La stera delle passioni e
guella della razionaling vengone non a caso tradizional-
mente contrapposte: il senso comune le ha considerate
sempre risporndenti o «logiches differenti. 11 guaio @ che
tale separazione. nella realta in carne ¢ ossa delle perso-
ne, Emalio meno netia di guanto Peconomia det manua-
L renda a eredere, Né o disorientare la nostra razionalit
sona solo e passioni, Le interferenze dell emotivita pos-

sono essere ancor pit soril e insidiose. Come mostra il

Prossimio Cspormmento

Llewristoca ddooly affor

E demeniea, sei o ona fosra « ampestre ¢ decidi di parte-

cipare a una fotteria, Devi estrarre una palling da un’ur-

nasse la palling © rossa, vined 30 enro, altrimenti nulla,
Ma preima di tentare la fortuna, t viene chiesto di sce-

gliere tra duoe e

Lrurna Acontiene | palling rossa su 10,

Lharna I contiene & palline rosse su 100,

Ouale sees

In base oo caleolo veramente elementare, le probabi
lita di vincita sono maggion scegliendo Murna A piot
tosto che Turna 18010 per cento contro § per cento),
on poche persone. rinavia. cedono alla tentazione di
]'_=-|'|- Parna B, ally faecia del calealo delle probabi-
lita. I possibile che eoloro che seelgono Murma B i
guale lat sceltos 1 si costrniscano una immagine menia-

le delle palline vincenti che I spinge a preferire le 8
i‘m”illl‘ vincenti el e B ‘.1”\||[1[I.'ﬂ presente T't(-_'”‘lll'h:l
AL Dapotatio nell uma A ¢’ una sola pallina rossa..,

1k

Comose 1o stessn

Perché mai dovrei aspettarmi di pescare proprio quel-
la? Lu forza di questa rappresentazione - che sembra
trastormare le palline bianche in uno sfondo neutro sul
quale risaltano quelle rosse — potrebbe mettere in se-
condo piana il numero relativa delle palline nelle due
urne, ¢ prevalere quindi su una valutazione razionale
del rischio.

Paul Slovic, insieme ad aleoni collaboratori, ha di-
seusso uesto ¢ numerosi altel casl riconducendoli agli
effetti di una reazione emotiva di fronte a un problema.
Ricorrere o nn'impressione emotiva generale ¢ immedia-
tamente disponibile (in questo caso la visualizzazione
mentale delle palline! ¢ un processo cognitivo pin rapi-
do della considerazione analitica dei singoli aspetii. Slo-
vie ha asservato come le emozioni si inneschino in mo-
o sistematico costitnendo una potente guicda al giudi-
zio ¢ alla decisione. Per guesto ha coniato allo scopa il
termine di euristica deali alfettr.

[n molii casi le nostie reazioni emative concentrano
velocemente diversi dati vilevanti ¢ ¢i permettono di giu-
dicare e decidere ellicacemente, aggirando lo svolgi-
mento di caleoli complessi o addirittura impossibili per
le nostre limitate capacita, Ma |'euristica degli affetti,
come tutte le enristiche fin qui individuate, pud talvolta
portarci [uori strada = proprio come nel caso delle urne
AebB.

I risulrati 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-
t, significativamente diverse fra dj loro.

AV il eancro cansa ogni anno in media 24,15 morti su
[0,

B) il cancro causa ogni anno in media 1285 morti su
10,0000,

L7
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In goali dei due scenari A e B il cancro rappresenta
un rischio maggiore?

E facile renddersi conto che nello scenario A il livello di
rischio di morte per cancro € cirea il doppio che nello
scenario B Mrecisamente 24,15 per cento contro 12,83
per cento. Lppure uno studio ha permesso di osservare
che i1 75 per cento delle persone considera il cancro pa
risclioso nel caso 1 pluttosto che in A, Lo studio é stato
replicato in aliri contesti, dando esiti analoghi in riferi-
mento a molte altre malattic, tra eni patologic di tipo
C:ll':_[i:tt':\ e Adils.

Fvidentemente 1285 teasi di cancro) fa pin colpo di
24.15 lincidenza percentualel. e il diversa ordine di
grandezza cui le due citre si riferiscono seivola in secon-
do prano, non escrcitande il peso che dovrebbe,

Nelle nostre valutazioni abbiamao la propensione a ta-
wlivr corto guanto possibile, alvolta troppo. Siamo abi-
fissimi nel emretizzare e nel semplificare, come se vives-
simo ancora nelly ginnela e la nostra velocita di reazione
[osse indispensabile stromento di sopravvivenza, B ose il
nostro occhio ¢ esercitato a privilegiare selettivamente
gli elementi in movimento rispetto a un ambiente visiva-
mente stabile (porrebbe trattarsi di un predatore), la no
stra attenzione si appinta sulle due cilre 1285 e 24,15
perchie le riconosce come «caldes su uno sfondo freddo
(che tendiamo a tenorare) di 100 e 10,000, E in quelle
due cifre che idenilichinmo intuitivamente il dato sa-
liente, proprio come nel caso delle palline rosse, Il resto
sfuma, quasi [osse informazione di contorna priva di im-
portanza. Per cambiare curistica ¢ compiere una seclta
razionale doveemmao insomma Fare uno sforzo supple-
tentare cosioda nearralizzare la suggestione dellMimma-
gine mentale, Ma quante volte accade che a tale sforzo
invece i antirminma?

Canpsu 1t stessn

Rappresentarst il visehio: quando I'1 per cento non é
GHIT AN N Ceitlon

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

Sei affetto da una grave malattia che in assenza di cure e
mortzle. 1| trarramento che hai seguito finora riduce il
o rischio di morte allo 0,0006 per cento ¢ costa 185
euro. Lazienda produttrice sta per metterne sul mereato
i piin efficace che abhassera il rischio allo 01,0003 per
cento.

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

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

Duanto saresti disposto a pagare per la nuova versione
el Farmaco?

Le due domande sono formalmente identiche: 600 su un
milione equivale allo 0,000 per centa & 300 st un milio-
e equivale allo 0,0003 per cento, [n entrambi 1 easi il ri-
schio si dimezza, dovremmo dunque essere disposti a
pagare la stessa cifra, Doviemmo.., Lppure stamo gene-
ralmente disposti a pagare 213 euro in media nel primo
casa e ben 362 euro nel seconde. Che ¢ si ereda o no,
questo ¢ quella che mostra levidenza sperimentale.

[ partecipanti all'esperimento appena descritto erano
studenti universitati, ma si € visto che anche persone
ben pits esperte possono essere [acilmente vittima di di-
storsioni emotive dello stesso tipo. Feco per esempio co-
me se la cavano gh psicologi e gli psichiatri in uno stu-
dio sul campo particolarmente significativo.
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In questo casn Slovie e eollaboratori chiedevano a due
gruppi di psicologi ¢ psichiatri terensi un parere sul
congedo ospedalicro Ji un certo paziente con turbe
mentali: il sienor Verdi Non si tratra di persone inven-

tate, ol ben 479 prolessionisti in carne ¢ ossa con di-
versi anni di esperienza alle spalle, autorevoli membri di
prestigiose gssociazioni americane, [ra cui la American
Pavehology Law Socienv, La maggior parte di loro torni-
sce petiodicamente o occasionalmente consulenze nei
triburali.

Lesperimente hunzionava pin o meno cost. 1l primo
LOHPPO Venivie posto di Tromte alla seguente informa-
ziome: «Siostima che pazienti simili al signor Verdi ab-
biano il 20 per cento di probabilita di commettere un

atto di violenzn nel sei inesi suceessivi al congedo ospe-

Lti'll'il"!'““.

1l secondn Lo dov

va prendere la propria deci-
sione in hase alliy siessa informazione, ma proposta in
guesta forma: =S siima che, fra i pazienti simili al signor
Verdi, 2000 100 commettono un atto di violenza nei sei
mesi stccessivi al congedo nspedalieros,

Dithicile crederer: nel primo gruppo il 21 per centa
deali esperti si dichiarava contrario al congedo; nel se-
condo goast il dopping il 41 per cento,
croziont glocano bruttr scherzi. Ma

I.'.'~2'|1|'II: [ T e
come spicrare nna distorsione cosi marcata?

La spicgazione pin plansibile ¢ che la formulazione
probabilistica in termini di nude ¢ asettiche percentua-
10401 20 per centol non veicola cmozioni particolari, in-
ducendo una rapprosentazione del rischio associato al
signor Verdi, per cost dire, neurra, Al contrario, la pre-
sentazione i termind i freguenza (20 su 100) vichia-
ma immedigtamente alla mente scenari inquictanti di
un individun che agisee violentemente in situazioni
reali, e gquesta rppresentazione porta con s€ le emo
zioni associate allo seenario. Come se, quando ci dices-

[RLE)
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sero «20 st 100% 0 «2 su 10» noi ci figurassimo proprio
quelle persone violente in carne ¢ ossa. Le due identi-
che descrizioni del rischio relative alla possibilita di
congedare dall’ospedale un iporetico signor Verdi in-

nescano dungue emozioni proflondamente diverse, e
queste a loro volta possono influenzare la decisione in
modo significativo.

Simili errori non vengonoe compiuti solo da esperti
chiamuti a prendere decisioni responsabili sugli altri, Ma
anche ¢ sopratiutio da tutid noi gquando dobbiamo see-
glicre per noi stessi. Una diversa presentazione degli
stessi rischi pud penerare una risposta emotiva pit o me-
no torte, che a sua volia indirizzera le nostre scelte. La
presentazione risultera tanto pin efficace quanto piu
stretio sard il legame con la realta che sapra evocare e

quanto maggiore sard il grado di immedesimazione che
sapra indurre. Finehé si ragiona in astratto siamo gli es-
seri pite razionali del mondo, ma guando percepiame
che ne va della nostra pellaceia, nella nostra testa suona
una campanella di allarme, ¢ anche 'esizuo margine di
una probabiliti su cento di inguicta,

Lo stesso meceanismo entra in gioco guando invece
di rischi si trarri di opportunita: immagina di essere al
supermercato ¢ prova o soppesare le e reazioni di
[ronte alla sressa offerta Ji tonne in scatola espressa da
una parte con I formula del «tre per dues, dallaltra in
termini equivalenti di sconto percentuale. In quest'ulti-
mo caso, per quanto evidente, il suadagno risulta emoti
vamente meno pregnante tispetto al primo, che o fa
sentire gia in tasca tutte il peso della scatoletta congui-
statsd «gratuitamentes,

Infine pensa alle commissiont che dobbiamo pagare per
determinati servizi di intermediazione. Limporto dovuto
all’agente ¢ spesso stabilito in termini percentali risperto
all'investimento complessivo, Cosi, in astratto, ci sembra
ragionevole: hen altra cosa & quando la percentuale viene
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teaclonia in na cife reale, neuli euro che dovremo effetti-
vamente spendere i intermediazione, un gruzzolerto che
vedremo mentalinente scingliersi come neve al sole.

‘ilt' ot W PF ) fer Preporziont

I prossime csempo cb introdurea a ona nuova classe di
trabocehern dell emaotivita,

Inmagina di dover scealiere fra due coppe di gelato co-

me qeste:

sk b

Fig. 4

e el polose di gelato te non set a dieta), non doveest
avere dulibi - I coppa di destra ne contiene di pin! E
coloro che st trovane contemporaneamente Ji fronte »
entrambe le coppe non esitano solitamente a dichiarars:
disposti a pagare di pin per la coppa di destra piurtosta
che per quelly di sinistra (perlomeno guesto ¢ quanto e
dice una degli innumerevoli esperimenti sulla nostra
pereczione delle proporzioni), Tuttavia, ¢ qui arriva il
bello, quando le due coppe vengono mostrate separata
mente, &l coppa i sinisim, piceola e traboceanie di ge-

12

Conose: 10 sressn

lato, a ricevere una valutazione monetaria superiore al-
Faltea, pia grande, con pit gelato, ma mezza vuota,

Come & possibile che mentre prima di pitl & meglio do-
po nella valutazione separata, Ji meno & meglio? La
splegazione cinotiva suggerisce che nells valutazione se
parata tendiamo o mettere in relazione la quantit di ge-
lato con la capienza del contenitore. Comperare una
coppa di gelato traboceante ci piace, suscita un'emozio-
ne positiva; comprane una mezza viota no, Nella valu-
tazione congiunta, al contrario, ¢ possibile confrontare
[ra i Toro le quantita che le due coppe contengono. Ui
focalizziamo cosi sul [atto che. semplicemente, preferi-
remmeo mangiare pit gelato, ¢ apprezziamo maggior-
mente la coppa di destra che ne contiene di pii,

Un certo attributo tende ad avere un impario emotivo
pitl forte quando & considerato in relazione a un’altra
grandezza. Questo confronto fornisee dei punti di riferi-
mento rispetto at quali attribuio in questione sara im-
mediatamente percepito come «buonos o «eattivos, I
come sappiamo il punto di riferimento & cruciale, per-
che ¢ a partire da [i, ¢ non tramite cambiamenti i ric-
chezza agsoluti (come vuole 'economia dei manuali) che
noi calcoliamo gnadagni e perdite,

Esprimere una certa quantiti in termini proporziona-
li puo renderla molto suggestiva; cosi funzionano i sal-
dic quando per escmpio eniriamo in un negozio e leg-
giamo «tutto al 30 per cento i scantor ¢ ¢ immediara-
mente chiaro quale sia il prezzo di riferimento e quale il
artsparmio». Per contro, la valutazione di un dara nu-
merico isolato, senza un punto di riferimento, senza un
confronto immediaamente disponibile {per esempio
«730 casi di morti sulle autostrades) pua facilmente
spiazzarci.

Nelle vesti di cansumatori, i fuceiamo facilmente
guidare dal potere delle proporzioni. L i tisultati pos-
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sono essere paradossali, come e hanno mostrato alcu
ni casi che abbiamo vin incontraro ripuardo al diversa
valore che attribuiamo a una stessa somma di denaro
tper esempin guando, come ti ricorderai, & risultato
che stamo disposti o lare dieci minun di serada per -
sparmare [0 enro sull acguisto di un telefoning, ma
non per risparminrne altrettanti sull’acquisto di un te-
levisore).

Ma questo esempio nisuliera lutile se conlrontato con
i problemi che rigiardane la sicurezza delle persone.
Considera Lo scaneme questione relativa alla sicurezza
;1::-|‘upr\1'rrr;1|c

[imiaein:

far parte del congiglio di amministrazio-
ti che gestisce aeraporto: le atiuali strur-
tire mettono g rischie 150 vite, occorre pertanto delibe

ne della so

tare siun provvedimenio che promente di salvarne il 98
per cento,

O immaging i stessa situazione, solo che questa
volta fi viene semplicemente comunicata che le vite che
il proveedimento pronete di salvare sono 150,

D fronte o problema analogo, in un esperimento

condotio realmente, coloro ai quali si diceva che il prov-
vedimento in questione prometteva di salvare il 98 per
cento di 130 vite o rischio (si noti che cid significa 147
vite) si rivelavane sistematicamente pit inclin @ soste-
nerlo di coloro ai quali si diceva semplicemente che [e
vite salvate sarehhero sene 150 In questo modo il con-
aztone linirebbe per sostenere un'in
ziativa che i rerming assoluti permette di salvare tre vite
umiane in meno. contportandosi come se 147 vite vales-
sero pl RN

Fa witenzione o quest’alira esperimento, in cui sei
clifamato a vestive t panni di responsabile della fonda-
Zione non-protit Nereaee for Life, che deve decidere di
sovvenzionare aleune istituzioni impegnate nella lotia a
malattie gravi. L'esperimento (unziona cosi.

stahion b amiminis

Coonosci e stoss

I v primo caga 1 viene presentata la vichiesta 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 mortaliva di 2/3.

In un scconde caso, ti viene presentata la richicsta di fi-
nanziamento di un'istituzione Y che si occupa di una
malartia B per la quale nell'ultimo anno sono morte
L60.000 persone, T 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 linanzierai
Uiniziativa dell'istimizione X che promette di salvare
10,000 vite su 15000 a rischio e wou iniziativa di un'i-
stituzione Y che promette di salvarne 20,000 su 160,000
a rischio: come se 10.000 vite salvate in pin non avessero
valore!

Anche in questo caso, 'impatto emotivo delle propor-
zioni contribuisce a oscurare la rilevanza dei valori nu-
merici assoluti, Solo ima valutazione congiunta permet-
re 4 guesta aspetto di emergere in tutta la sua rilevanza.
L infaut, 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 coneentravano corretiamente su quel-
lo che prometieva di salvare pit persone.

In ltalia la pubblicith comparativa non & ammessa, ed
¢ un peccato, Perché in questo modo il messaggio di
molti spat galleagia in una totale autarchia, privandoci
di punti di riferimento che patrebbero esserci molto uti-
Ii. Nel nostro Paese un’acqua minerale ha per esempio
farto la propria fortuna basandosi su uno slogan che
analizzato con sguardo distaccato potrebbe sembrarci
del tutto surreale: «ricea di piacere, povera di sodios.
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Lawiccherza del pracere e di per sé una misura alquanto
arbittaria, come ormai sappiamo. Quanto alle molecole
di sodio: chi sa dire che importanza abbia la concentra-
zione di sodlio nellacqua potabile? E quali altre sostan
ZE INCTH presentl i qnc”u SLeSSI ACqua Vengono ignora-
te dalla pubiblicita tmn certo non dal nostro oreanismo,
guandn dovea smaltirle)? Rivscire a spogliare i messagai
pubblicituri. le promozioni, | dati in generale della loro
notiva, rinscive a ricondurre quelle stesse infor-
maziont o cormice guanto possibile neurra é davve.

VEsIe ¢

ro-un impresa, Non sempre vale Ia pena di rompersi il
capo per compierla ma prima di acquistare un’acqua
minerale —ameno che wonon abbia davvera qualehe se-
rio problema di salute — prova a lasciar libero corso al-
Finmaginazione ¢ osserva gli slogan che la nia resta met-
te in il ortentandlo 1 ol comportamenti: magari com-

prevai inaegua dalle proprieta non proprio impeccabi
i, ma almeno o favai sapendo che stai concedendo qual-
cosa alla tim peculiare economia emotiva. La neutra ra
clonalita poot sempre riservariela per oceasioni di mag-
gior rilicvo, Ne saran ciapace?

Y9

Trafticare con il rischio

Assolutaimncute relativo

Ogni fedele spetatore di «Porta a Portas si sard reso
conto che le statistiche nascondono diverse verita, 4 se-
conda di come lesi guarda, Ma Vespa e soci non sono
certantente gli unici giornalisti a dare i numeri,

La paging dedicara agli «approfondimentis scientilici
del nostro guotidiano preferito, infati, potrebbe vipor-
tare, poniamo, la notizia della pubblicazione di un re-
cente studio suunararevale rivisia internazionale. Lo
studio «dimostras che gli uomini con il colesterolo alto
rischiana il 30 per cento in piii degli altri un attacco car-
diaco, Sc hai il colesierolo alto @ probabile che Tanticolo
in questione o metta in un comprensibile stato di ansia e
preoccpazione (magari contrilinendo a farti consuma-
re ancora pio larmaci, ¢ a peggiorare il to livello di co-
lesterolo, sfogando per esempio la tua maggiore ansia
wei prel g

sul tuol larnmg;

riti). Per questo & opport
chiedersi: che cosa i dicono veramente questl numeri?

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

La cilra del 50 per cento, riportata sul nostro quoti-
diano. allera non ¢aloro ehe un modo di esprimere il fat-
to cheal colesteralo alto |‘r'm||1cu un aumento da 4 a 6
casi si O el prossimi dieci anni,

Lo semplict terming matematici: il colesterolo alto cau-
sa 2 casi i infarte o pre i quelli altrimenti previst (4)
st campione di cento persone —e 2 @appunto i meta
iz gindi il 50 per cenro. Semplice no?

A complicare un po’ le cose intervengono aleuni tec-
nicisi, di cot non sempre i divalgatori scientilici consa-
pevalmente o mconsapevolmente tengono conto: 2 cas|
di infarro s 4 (eioe i1 50 per cento) rappresenta 'au-
mento del rischio relativo. Ma un altro mode di espri-
mere gli stessi dan tehe dl nostro giornalista ha scelta di
nen utilizzare ¢l cosiddetto aumento del rischi
luta, Tn gquesto caso, laumento del rischio assoluto & el
2 per cento. cioe ba pura ¢ semplice differenza algebrica

fra e o cast s 100 Certo miessa cosi la notizia sarebbe
menn gsensazionale.

Aclesso had inparato Ta lezione, e prima di Garti pren-
dere dallansia o viprometti di Fare maggiore attenzione
aquello che veramente dicone i numeri.

Lecoti sihito s

to. Titalo del solito quotidiano: «[
dimastrate: Uiso costante delle cinture di sicurezza i
dvce il risehio del 15 per centos

Liene. penserai, io le cinture le uso sempre, ma posso
effertivamente conclndere qualeosa riguarda al rischio
che corro i subire un danno fisico permanente viag-
aianda in auto per settant 'anni? La risposta e #0. Bid ¢

«no» ]‘L'Il'llL' NON ViCHe spec ilicato se si tratta di una di-
minuzione del rischio assoluto o del rischio relativo.
Immaginiamo infatii di sapere che, in una vita (se1-
tantanni) di vinggl in auto scnza einture di sicurezza, la
prababilita di riportare un danno fisico permanente a

Conosct te stessa

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 132 20 Il risultato ¢
che le cinture riducona drasticamente il rischio, abbas-
sandolo al 5 per cento. Ma se il dato riportato rappre-
senta I riduzione del rischio relativo, Ia faccenda & ben
diversa. Stavolta dobbiamo sottrarre a 20 il 15 per cento
di 20, cioé 3. In questo caso |'efferto delle cinture di si-
curezza = siosignificativo, ma moderato: complessiva-
menté, il rischio scende al 17 per cento (20 meno 3.
Puo sembrare un dettaglio teenico per specialisti, ma
Evero il contrano: la differenza tra rschio relativo e ri-
schio assoluto ha una consegnenza della massima impor-
ranza. Un fattore che incide in modo rilevante su una
condizione rara influira molto sul rischio relativo, ma
modifichera di poco il rischio assoluto. Tn un caso di
questo po, la presentazione in termini di rischio relati-
vo suscitera Nimpressione immediata di un elfetto note-
vole. sehbene in termini assoluti sia modesto. In altre
parole, in questa sitnazione la considerazione dei rischi
velativi pud facilmente indurei a sopravvalutare le con-
sevnenze di una data seelea, i tratta di un |7L'1'jC(‘li(T rea-
le, spesso shruttato dalle societa farmaceutiche.
Cimpiego sensazionalistico o per [ini opportunistici
dell'infarmazione sui rischi per la salute, la sicurezza, la
nostra economia familiare e cogi via pud lacilmente spe-
culare sulla tendenza delle nostre reazioni emotive a
prevalere su analist pio ragionate, E guale fra le nostre
emozioni associare al rischio ha un potere quasi incon-
trastabile? La paura. La mucca pazza, I'influenza avia-
ria, 'energia nucleare, le armi di distruzione di massa, il
colesterolo, .. Appellarsi a tali minacce pud essere una
vera e propria strategia di persuasione, che puo oceasio-
nalmente essere adottaia anche per legittimare scelte
pubbliche controverse, che vadano per esempio a com-
primere le liberta individuali in nome di una maggiore
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stenrezza. L proposta di legge che introduca sulla car
ta didentitg bn registrazione di dati biometrici (come
Fimpronta delle dita o Uiridel o che aurorizzi le intercet-
tazioni teleloniche di comuni cittadini semplicemente
sospelti, v cost maggiori probabilita di raccogliere
s se pri sisari proveeduto ad alimentare fa
paura di atacchi werroristicl. Una strategia che risultera
tanto pin ol ficace se aviemo a disposizione nella nostra
testa immauini riconducbili alle carastrofi che si intende
prevenive. A preseindere dal grado di allarme, misure si
mili non pessone che avere un maggiore consenso dopo
P setembie pintosio che prima.

Ma attenzione, perché guesta strategia funziona maol-
to hene anche ganda in gioco non ci siano governi, lep-
i e terraristi. Pon essere adattata anche a banali fini
cammicreiali, per promuovere la vendita di un prodotio
a poi cost danmoso il sodio, cavallo di battaglia di

Cons

18a

quellacqua minerale che ne & povera?) o di costost di-
spositivi; siama sicnri che i filtel per 'acqua potabile di
easa o pli airhaw supplementani siano cost atiliz

“hin sanno bene
che i vischi che ¢ terrarizzano e quelli che sono vera-
mente cons di more sono due cose spesso ben distinte.
Inoltre i rischi che si ritiene di poter controllare fanno
molta meno paura di quelli che dipendona da fattori

Gl esperti i commmicazione del ris

fuori dal nostro controllo. Morire di mueca pazza o di
intluctza aviaria ¢ nn evento estremamente raro, ma se
manaio tna liorenting, o un pollo, non posso sapere se
la carne ¢ letta: mentre se viaggio sulla Milano-Vene-
zia sono o al controllo del volante della mia macchina.
£ eost tendinmo a rinnneiare alla bistecea e a guidare in
maniera sporicolat soll'antostrada, mettendo a repenta-
alion la nostea sicurezza,

Secondo voi — chicde provocatoriamente I'economi-
st di Chicage Steven Levitt, in Freakonowzies. 1l caleolo
detlineadeodiehdle = in lunaonano della pubblica ammi
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nistrazione avea pitt successo nel reperive londi contro
la minaccia per Ja popolazione portata dal terrorismo o
dalle malattic cardiovascolari? La probabiliti 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 clel
nostro controllo: le patatine Fritte now.

Analfabetismo statistico

Negli Stati Uniti ogni anno muniono 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 mammogralia pur non
avendo il canero. Ogni anne miglaia di vomini si fanno
controllare la prostata senza che vi sia evidenza che una
precoce diagnosi di questo tipe di cancro riduca il tasso
di mortalit, Come e possibile che cio accada, senza ap-
parente differenza tra esperti e profani? La risposta si
chiama anallabetismo statistico. I il prossimo esperi-
mento mentale ti dird se ne soffri anche .

Tmmaginati nel traffico alla guida della wa auto in di-
rerione dell’ambulatorio dove ti sottoporrai al test del-
I"Hiv. Nei giorni precedenti ti sei rapidamente docu-
mentata e puoi richiamare alla mente le seguenti infor-
mazioni. In lalia cirea lo 0,01 per cento delle persone
non tossicadipendenti ¢he non hanno comportamenti
sessuali a rischio sono inlettate dal virus. Se una persona
ha contracto Uinfezione, <& una probabilita del 99,9 per
centa circa che il rest risulti positivo. Se una persona
non ha contratto linlezione, ¢'¢ il 99,99 per cento circa
di probabilita che il test risulti negativo. Quest'ultimo
dato implica ¢he ¢ lo 0,01 per cento (100 meno 99,99)
circa di probabilita che il test risulti (falsamente) positi-
ver in un soggetto che in realtd won ¢ infetro, Ebbene:
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quante sono le probabilita ehe tu abbia contratto il virus
se risultassi positivo al test?

La maggior parvte delle persone risponderebbe che le
probabilit sono superiort al 99 per cento. Ma tu sai che
problemi come questo spesso confondono la mente
wmar, [ sai anche chie il ealenla delle probabilita (per
esattezzo il tearema i Bayes) permette di ottenere la so-
luzione corretts in modo rigoroso, Purtroppo, come di-
amao, st poidando in mezzo al traffico, non hai carea

Lo
e penna e nenimeno una caleolatrice. Che fare?

a soluzione del problema si
pue provare a tppresentarselo in modo da renderne
trasparente la soluzione, Per esempio cost. Prendiamo
[ELADO persane non rnk:icmdip{:rldcnli Senza compor-
tamenti sessuali a rischio, Uno di loro (lo 0,01 per cen-
to) ha 'Fiv e visultera positive al test praticamenc con
certezza (9990 per centol. Restano 9999 uomini che
soti banno contratto Uinfezione. Su un numero cosi
grande di persane non infetre, & praticamente certo che
wna visnlieri comungue (falsamente) positiva al test
(sappiamo inlatti che | falsi positivi sono [o 0,01 per
cento, cioe T su H.000), Ci aspettiamo quindi che in
tutto dee nomini visulreranno positivi al test. La do-
manda ¢ quanti di guesti due nomini hanno eflertiva-
mente il virns? Ora la nebbia che offuscava il tuo pro-
cessoneniale si divada, e puol vedere la soluzione: wx
vienivec e e Onindi Ta probabilica che weabbia il virus
si risultare positivo al test non & allatto il
99 per cenio, ma lapprossimativamente) del 50 per
cento, N
plare il suicidin hai almeno il 30 per cento di buone ra-
aiont per rilaee il tese.

Consideriime un sceondo (pin licto) scenario. Due
amiche. Arna e Barbara, entrambe incinte da poco, si
sottopengono a un esame che permetre di determinare
molto precocemente il sesso dei nascituri. Se si tratta

Per rendere pin agevaole

gqualara dove

an ¢ una bella notizia, ma prima di contem-
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di un maschio, il test da esito «Ms» con un grado di af-
fidabilira del 90 per cento; se si tratta di una femmina,
il test da esito «F» con un gradoe di alfidabilita del 70
per cento. 11 test di Anna da esito M; quello di Barbara
ci esito E Possiamo concludere che Anna possa consi.
derarsi pin sicura del sesso del suo (oo bambine di
quanto lo sia Barbara?

Alfrontando il problema con mezzi cognitivi appro-
priati s1 capisce lacilmente che ¢ vero il contrario

Prendiamo 200 donne come Anna ¢ Barbara che si
sottopongono al test. 100 di loro hanne concepito un
maschio, 100 una femming (con guesto stiamo assu-
mendo che la probabilita dei due sessi sia approssimati-
vamente la seessa ). Quante in tiarro fra queste 200 don-
ne avianno esita M? Come sappiamo, ¢f saranno 90 ri-
sultati M (correttil fra i 100 magchi: ma anche 30 tisul
et M (Talsi) [ra le 100 femmine (ricorda che il test indi-
vidua corretramente una femmina nel 70 per cento dei
casi, mentre in quelli restanti shaglia, dundo esito op-
postol. Dungoe la probabilics che wna donna dia elfer-
tvamente alla luce un maschio avendo avato un risulta-
to M &di90su 120 (90430), cioe del 75 per cento, Que-
sta € la prohabilita che Anna dia alla luee un bambhino
maschio. D'altra parte: quante i tutto fra le nostre 200
danne avrannao 'esito F? In questo caso, abbiamo 70 ri-
sultati F (carreni) [ra le 100 fenunine e solo 10 risuliati
F {lalsi) tra i 100 maschi. Dungue la probabilita che una
{J(.‘lil‘l'.l (.lill Z‘I[H ]UL'(;' LI [('_'[]'[['ll]l['lll 'gl‘.’i_'['ldu dvulo un l-iSL'll-
tato 17 ¢ di 70 su 80 (70+10), cioe dell'87 .3 per cento.
Questa e la probabilica che Barbara sia incinta di una
femmina. Dungue Barbara doveebbe essere pin sicura
f.h f'\f1]‘il dl:l SCHI0 ('EC! suo ]'}i]]'ﬂl'ﬂi"n. C non ViCC\-‘CI'S;l!

1] 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 U'illnsione di
certezza che ne puo derivare: la quale — & il caso di ricor-
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datlo ancora ina volta — pud essere creata ad arte e
struttata per scopi politici, economici e commerciali. L
gnoranzi statistica diventa allora un vero e proprio limi-
te alla liherty individuale, Fin dall'antichita I'uomo ha
bramato b certezza, Duranie i'|m|1|' zione la tortira
cra utilizeata per scoprive verita certe (1); il nobile fine
ginstificava i rozzi mezzi. Forse non & un caso che la teo-

via matcmadicn della probabilica sia emersa solo quanda

la Riforma e la Contrortforma hammo eroso 1l mito del
sapere incontrovertibile. T i noovi e pin discreti stan-
dard i verita tscientifical che si i.:u;u::iurt: soslituirono

La ricerea della certezza con il pit modesto obiettive del
L vicerea i oindizi ragionevoli in candizioni di incer-
[ deradll

10

Lillusione di sapere

Citredizi (rmeal) calibrate

Nei rugionamenti probabilistici nen sbagliamo soltanto
quando st tratta i interprerare 1 dati: sbagliamo anche
quando sta a noi farmulare dellz stime, ovvero nel modo
in cui calibriamo i nostri giudizi, Innumereveli sono le
insidie cognitive. Eceo la prossima.

Se un o amico sostenesse che ¢C il 70 per cento di
|1n_1|7;|l:ili[:1 che la Sq radra di casa vinea la partita di do
menica prossima, come poltrestl mostrare che si sbaglia?
SQ ﬂ'l'l('l'l{" 1}1 R([II:I:|I':‘I (!] casa |7i']-(|ﬂ.‘5- (Hli |T“| F('I]l'JL' (][|'C
che si ¢ veriticato un evento che non aveva comungue
escluso, assegnandogli semmai una probabilita del 30

per cento. Tutravia, se | risultat] chie il o amico giudica
poco probabili si verilicassero uno dopo laltro per tutto
il campionato, potresti 2 buon diritto snstenere che le
sue stime Ji probabilita in fatto di sport sono inaffidabi-
li, @ che farebbe meglio a tenersi alla larga dalle scom-
mnesse.

Questo semplice esempio contiene un principio gene-
rale di grande importanza: per misurare Uaffidabilita di
una persona nel valutare la probabilita di un evento ¢
rio considerare intere classi di eventi probabili-

nece
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stier. Appheando questo principio si pua addiritura fis-
sare un preciso livello di qualita ideale: i giudizi di un
individun st dicona perfettamente calibrati se csatta-
mente v per cento delle ipotesi eui egli attribuisee una
probabilivi dell’ v per cenro si rivelana effettivamente
corrette, Per csempio, se i mict giudizi sono calibrati al
6l per cento :i_gnlliu_':t che i azzecco 6 volte su 10,

Chi b Fania i essere hen ealibrato ¢ 'Utficio Federa-
le Svizzero di meteorologia e climatologia, Duande UL

licio predice che ce il 30 per cento di probabilita di
piogain, stoniticn che piove esattamente nel 30 per cento
der cast — come Jimostra uno studio statistico su un

campione di olire 15.000 giorni,

Chigindien in modo perfettamente calibrato evita due
CITaTi SIMMUtrich ¢ oppostls soerasiinzare oppure solto-
el

i whilita che le propric iporesi siano correr-

te. Lo ricerche che studiano se le persone esprimono
gindizi calibran prendeono in esame gli ambiti pitt dispa-
rati fanalisi Hinanziaria, giochi dazzardo, perizie legali,
1. meteorologia ece.). In generale, | gin
dizt ben ealibvar sono eccezione, e non la regala_ 1 da-

|‘5k<'n|' wii clinies

1O P COMmuNe ¢ 1a sistematica sovrastima dell'affida-
bilits delle propric ipotesi.

[ fenomenn rappresenta un prablema serio per il gin-
dizion deeli esporti, Persiste, € talvolta risulta persino ag-
gravata, in condizioni che intuitivamente dovrebhero
contencrne eli elleni, Per esempio, si & potumo psservare
chu i ambito linanztario la maggiore esperienza induce
add acerescere [ soveastima, anziché ridurla. I pit esper-
(i lanne stime pin aceurate, ma sovrastimano 'accura-
tezzn delle propric capacita professionali assai maggior
mente dei meno esperti

Prendinmao lesempio di una guida alpina, E estate, il
clima & stato inclemente per due settimane di fila. Hai
dovito rinviare gioeno per giorno la tua escursione, Fi-
|']."|||'|‘('|'|"<' ‘\'l :|P|'l' (ARRH ;.[i(!rn:n:l I.'l'l!’ I'Ii'll"l'{’.]jh(’ \"(\I“_!C'T’L‘ i'll
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hella. ('8 qualehe nivola che passeggia per il cielo ma
la guida ti comunica che é arrivato il momento di avven-
turarti sulla ferrata. Puoi fidarti?

[La guida alpina conosee bene la montagna e le sue in-
sidic, ha lunga esperienza delle evoluzioni meteorologi-
che della zona e soprattutto corre esattamente i tuoi
stessi rischi. Pssere sorpresi da un temporale in parete,
circondati da lerraghie, pud essere infatti molto perico-
loso: le funi metalliche cui si & assicurati e Pattrezzatura
che si indossa possono attirare 1 fulmini. La guida lo sa.
Ma il suo gindizio ¢ anche viziate dal fatto che fin qui e
stata ii‘r] (HIRBIHH ill Casn L'Ilﬂ“'}”'i['\ non ‘;'r”'[‘h}'lt' oon e a
consighiart] di partire, Anche considerati i magri guada-
ani delle due settimane precedenti, la guida potrebbe
essere dungue indotta, masari in buona fede. a sovrasti-
mare la propria capacitd di interpretare i sepni meteoro-
logici leome la direzione del venta). A mena che non ab-
bia fama Ji grande prudenza, conviene insomma far di
resta propria, aflidarsi alla propria... inespetienza e non
muoversi se nan nel momento i cui il tempo siosia sta-
bilmente messo al bello: sarehbe troppo stupido rischia
re la vita per una gita.

Eppure saremmo tentati di delegare alla guida la deci-
e ¢l viene infatti naturale interpretare la
FeaTre i che lesperto ripone nel proprio giu-
dizio come wn indice dell’ecearatezza di quel particolare
gindizio, Un presupposto che svolge un ruolo decisivo

sione. In gener:

et

nella comunicazione fra esperta e profano: se esperto
si dimostra sicuro delle proprie valutazioni, lui che ha
maggiore conascenza ed esperienza di noi, perché mai
davrenimo dubitarne noi, da profani? Al contrario, sa-
remmo pit propensi @ merterne in discussione la com-
si titubante nel

petenza nel easo in cui dovesse mostra
vindizio,

Insomma, la sicurezza soggettiva dell’esperto non
sempre ¢ un indice affidabile dell’accuraterza dei suoi
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giglizi. I Ly toa sicorezza soggettiva? Quanto sei eali-
btz Quamto puai fidarti di te stesso? Per scoprirlo
passa al prossino rest,

ey
La trappola aelly secuimera

Come re la cavialla guida della ta auto? Ti consideri
veente? In confronto agli aleri i valutd pin
abile della medin, nella media o sotto la media?

Se estendessime questa damanda a un campione piut-

un buon cone

tosto ampio di auidatort dovremmao aspettarel che un
terza si consideri sopra Lt media, un terzo in media, ¢ un
terzo sotte by medi. Logico no?

Ui ricerca i guesto tipo e stata eflerivamente con-
dotra in Svezia. Risnlaro: 1190 per cento dei guidatori
considera se stesso misliore della medial In Lalia, dove
cisentipmae ot on po’ Valentino Rossi o Schumacher,
probabilmente otcremmo una valurazione ancora pit
alta.

Ma perceninali di questo tipo non si registrano solo
in rilerimento alle nostra abilita al volanie, Una larga
parte di noi considera se stesso pit intelligente, pitone
sto ¢ menoalleno da pregindizi della media, Suun cam-
pione di nn milione di studenti di iceo americani, il 70
per cento attribisce o se stesso capacita di leadership al
di sapra dlefla medin, ¢ solo il 2 per cento si considera al
di sotre. Won che i professori siano pitacenrati nelle lo-
ra stime: il 94 per cento di Toro pensa di svolgere il pro-
prio Lvoro meeho della media det colleghi,

Secondn i detto atteibuite a Confucio: «|a vera co-
NOSCCTE O '-||'~i‘1=(' 11\" sdpore L‘['l(' "JI 5l L|||‘:'”|T L'h&' 5i SdC
che non si saguello che non si sas, Evidentemente la
maggior parte Jdi noi non € un buon sesuace di Conlu-
clo, ¢ h'd LI petre oz ione lh.‘-[o['tl\ (EQ.H}I Pr(.‘].‘l'i':l conoscen-
e <hie tende sistematicanente a sovrastimare,

Mettiti alla prova, Rispondi alle domande seguenti ¢ in-
diea a margine la probabilita che la g risposta sia effet-
tivamente corretta. Pit sel sicuro della tua risposta pit
la tua stima si avvicinera al 100 per cento.

In che anno ¢ morto Giacomo Leopardi? o, %
|
Quanti sono gl affluenti del Po? ... Lo

In quale anno il Torino ha vinto

il suo ultimo sendetio? L L
Qual ¢ la prima causa di morte

in Buropa sotte 35 anni? Ll T
Quale ¢ la distanza tra la Terra

e la Luna? I T
In che anno Alhert Finstein ha vinto

il Premio Nobel? s R
Quanto pesa un Boemng 747 vuoto? e e 10

Se sei come la maggior parte delle persone aveai soprav-
valutato la probabilitia che le e risposte siano corrette.
Anche chi ritiene che la propria risposta sia giusta al 100
per cento ha ellettivamente ragione solo nell'80 per cen-
to det casi.

A questo punto gualcuno potrebbe giustamente ohiet-
tare che per prendere delle decisioni non abbia maelta im-
portanza sapere quale sia la distanza esatta tra la Terra e
la Luma, o pili in generale avere qualsivoglia conoscenza
al di fuori delle proprie competenze o dell'ambito in cui
la decisione & rilevante. Ma qui la questione non riguar-
da cin che si sa di astronomia, lisica, geogratia, letteratu-
ra o cultura generale; ma cio che si sa riguardo a se stessi.
Soprattutto su cio che  illadiamo di sapere, o su cio che

v mcidents stradaliy 389,400 key; 1921;

Le solwzion; 1837 141, 19
IR NI Fp
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non !-':!I\Pi nn 1]1 non sapere, 2 QuUEsto, come ora \"L‘l[l'L‘-

mo., haan i|1'|1;|[lu criciale sulle nostre decisiont. Infatt
Ol FON SAm0 enui a sdpere tutto su tulto, méd sarehbe
opportmao che avessimo consapevolezza del limiti della
nosira conoscenza, poiche la differenza fra una buona ¢
una cattiva decstone potrebbe proprio passare da fi.

Maolti investitor privati, e molti di coloro che gesti-
scono per prolessione i soldi alerui, per esempio, credo-
wedere 1 movimenti di mercato. In una ni-
cerca che coinvolgeva aleuni gestori di fondi veniva
chiestora questi vl di prevedere per ciascuno di do-
dict titali se o valutazione sarebbe aumentata o diminui-
ta in un determinato periodo di tempo. 147 per cento
delle loro predizioni si rivela corretta (di fatto poco me-
no di gquanto ei st sarehbe aspetrato da an giodizio pro-
dotte dal Tincio di nna monetal; ma la liducia media che
i gestort banne atibuoit alla correttezza delle proprie
previsioni ¢ stata del 63 per cento!

Soprivvalutare sistematicamente le proprie capacita
di pindizio poria tacilimente a sottostimare i rischi, non-

no i poter p

ché all'illsione i essere in grado di controllare gli
eventi: o questa, oltre che un errore in cui incorre la
maggior parte deali amomohilisti, @ anche una delle can-
se principali deeli investimenti sbagliati.

Possiamo lidarel. dunque, degli esperti di finanzaz La
domanda se I'e posta anche il maggiore quotidiano eco.
Hl'll'li("‘ ‘\l.li'[['ll‘!l.'ll\t' \IC(“H“]U.

Testa vivca o, crove ¢ sfortuna

Periodicanente il « Wall Street Journals invita quatiro o
cingue gurn della finanza a lornire i propri suggerimenti
per lacquisto di determinate azioni. Contemporanea-
menie vergono scelii alir quattro o cingue titoli tirando
le freceette sulla pagina delle quotaziont appesa alla pare:

(B1H)

oot 1o siesso

te. Vengono quindi seguiti i titoli per un certo periodo.
Spesso il portaloglio delle [receette batte quello dei guru.
Delle due P'una: o chi tira le freccette al «Wall Street Joue-
nabs ha una mira eccellente oppure ha molia fortuna.

I eccessiva liduein nelle proprie capacitd trae origine
[requentemente da un'esperienza positiva precedente.
Chi per esempio € entrato nel mercato azionario negli
anni Novanta ha avire con buona probabilica dei ritorni
appieazabili. Ma ¢ facile guadagnare quando il mercato
cresce. 1| problema sorge quando attribuiamo un tale
successo alla nostra personule comperenza. Come recira
un vecchio adagio di Wall Streer: «Non scambiate un
mercato Toro con la vostra intelligenzays, E soprattutto
sappiate tenere in giusta considerazione il ruolo del ca-
so, della [ortuna ¢ della serotonina nel valutare 1 vostri
risultatt, Per dirla con la caustica penna di Passim
Nicholas Taleb: «Gli idioti forrumati non hanno il mini-
mo sospetto i 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 meplio del mercato. [L..] lo si nota
nella loro postura: un trader di successo tendera a cam-
minare dritto, nello stile del dominatare, e a parlare pii
del trader in perdita. Gli scienziati hanno scoperto che
la seroronina, un neurotrasmeltitore, sembra influenza-
re gran parte dei nostri comportamenti, Innesca un
"Il‘l"i”"rnh}( |R]Hi[i\"(l. 1n L'i['('ﬂ]“ \"il'llll‘si‘, 1, il] CASO LI[ un
evento negativo dovute al caso, pud intziare una dina-
mica contrarias. )

Qualeuno ha voluto addirittura mettere in relazione
la olla di internet del 2000 con la vendita di Prozac e
con la dinamica qui descritta: «Si ¢ sulla cresia dell’on-
da. Alcuni impercettibili cambiamenti del comporta-
mento, come la capacita i esprimersi con serenita e si-
curezza, rendono il sopgertn pin credibile, come se me-
ritasse davvero titt quei soldi, 1 caso viene escluse dal-
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ibili canse dei risu

le pr tati ottenuti, fino a quando
non rialza di nuove la testa per sferrare il colpo che in-
nesca il circolo vizioson (Passim N, Taleb, Giocats daf ca-
so) I Ta balla «f coonlia,

Forse sachibe meelio essere un po’ pili tristi, ma pio
sagui. bonon € solo una battta e persone con rendenze
depressive sono mealio «calibrates nei confronti del ri-
schio ¢ linno previsioni pin accurate della media,

Ad alimentare v errata stima delle proprie abilita,
pera, non e solo il Prozue ma anche una trappola psico-
lagica piuttosio dilfnsa. Nai tendiamo a ricordare pit
facilmentc 1 nostri siuecessi pinttosto che 1 fallimenti.
Anche quande una disfatta a noi imputabile sia stata
tantos bruciane da rimanere ben viva nella memoria,
non sempre ne attribuiame la giusta responsabilita a n
stessi. Cerchinmao delle attenuanti, delle giustificazioni
L‘hc ii]l:_"’E'\_']'i.\L'il'IIU |I i‘('f\'(] S'|1iH('i:\."U]t' !l("”:] NOSEr |'L'9':|"J('II'§-
sabilita. Come ¢ noto la vittoria ha molti padri, mentre
la sconfitta & spesso orfana. Cosi sembrerebbe aceadere
anche nel caso del nostri personali bilanci mentali degli
eventi passali.

Cuando e capita qualcosa di buono che conferma la
Frettezra LEl“i!L; IHOslre a210on1 o th‘”L’ nosire l'lf.‘lll.‘”'/.l_'
attribuiamo preferibilmente U'evenro a una nostra capa-
citd peculiare, Mentre quando le cose vanno male, e i

Latti dimostrano che abbiamo avuto torto e che le nostre
elinte, invece di riconoscere i nostri
ereori ¢ imparare da esei, siamo propensi a spiegare I'e-
videnza a not aveersa attraverso cause del wito indipen-
denti dalla nosira volonta e dal nostre controllo: per
CREM P alla sforma,

(“1".‘[1['11/(' AT

Coost gli atlet tma anche i titosi) tendono ad assegnare
il merira delle vinorie a se stessi, e gli insuccessi alla sfor-
tuna o all’arbiteo; gli studenti ritengono di essere siari
giudicati in maniera conforme al loro grado di prepata-
sione nel caso in cui abbianao superato brillantemente gli
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esami, ma addebitano un esito insoddisfacente al giudi-
zie arbitrario o addirittura ingiusto del docente; e, dai-
I'altra parte della cattedra, 1 professori guardano ai buo-
ni risultati dei loro allievi come al prodorro della qualita
del Toro insegnamento, salvo poi imputarne gli scarsi ri-
sultati o mancanza di incelligenza o di impegno, Per lo
stessa motivo siamo malto pitt bravi a valutare la proba-
bilita che gl altr dspettino le loro scadenze, piuttosto
che a stimare la nostra capacita di tenervi fede, A parita
di informazioni a nostra disposizione, infati. per quel

che i rignarda rendiamo ad ascrivere (e a giustificare) il
mancato risperto delle seadenze passate a cireostanze
cecezionali, che non si ripeteranno mai pin. Circostanze
che probabilmente considerate con sguardo distaceato,
sommate tutte insieme e attributte ad altri non avrebbe-
ro pitt nulla di ceceziomale ma apparirebbero in wiea b
loro sistematicita

La trappola della sicumera ¢i insidia nelle nostre scelte
in molti madi. anche in quelli pit quoridiani. quando
facciamo la spesa o giochiamo la schedina, Quante volte
abbiamo fatto acquisti sbagliati perché presi dall’entusia-
smo dei saldiz Gli ontler ¢ 1o 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 hene particolare che ci
viene proposto in termini economicamente vantaggiosi
trascuriamo del rtto di interrogarei sui possibili risvolt
negativi (ne abhiama davvera hisogno? Siamo sicuri che
sia davvero un alfarc?) e ¢ sollermiamo piuttosto sulle
ragioni che vanno a favore dell’ acquisto (Toggetto i pia-
ce? Perché non approfittare dell'occasione?), Tormando
acasa ¢ sentiremo orgogliosi di noi stessi se avremo Fatto
elferrivamente delle spese soddistacenti, ma in caso con-
trario, invece di imputare 'errore alla nostra leggerezza,
ol sentiremo ingannati.

Analagamente se sinmo appassionati di calcio, e fac-
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L'El]":lf‘ Iil -"\'I'l"l |||T|1 Tutie f{. ."'Jl_'l[i”'l:”]'n_‘, :‘il‘ll!'n“ Jll\['i:}[i '(H.I il-
tribuire le rarissime vineite alla nostra competenza calci-
stica. pinttosio che allay fortuna, al contrario di quanto
accade nella maggior parte delle giocate perse. Eppuie a
Furia di sehedine nulle doviemmo pur comprendere che
la nosten possihiliva di prevedere Nandamento delle par-
tite ¢ del e torita, rarissima e insufficiente a com-
pensarct dei soldi spest settimanalmente. Ma compria-
Mo N esounon o lorse ci fa bene

T i
;U CEV ol oot Leritie

amera @ molto radicato anche ri-
spetto al mode i cui gestiamo le nostre eredenze, come
ben sintetizzato in un detto solitamente attribuito all'e-
conomista John Kenneth Galbeaith: «Di fronte alla ne
cessitd i seeplivre se cambiare opinione o dimostrare
che non e n'e hisngno, quasi tutti si impegnano nella
dimaostraziones. (Juasi tutti, cioé, rendono a favorire 'e

Tl tenomenn della

videnza che conlerm le propric credenze ¢ a sotovaln-
tare gquella che e contraddice. Non a caso la maggior
parte di noi tende a leggere un quotidiano che sia in i
e con il proprio credo politico. Banalmente preleria-

mo avere ragione che torto; ed ecco che cerchiamo
Pinformazione che, appunio, of da ragione mentre sia
mo ciechi all'evidenzn contraria.

Lo mostra un esperimento molto famose di due psico-
logi americani: Richavd Nishew (Universita del Michigan.,
Ann Arhort e Lee Ross (Stanlord University) che risale
agli anni Seteanta. 1 caso di studio Funzionava piv o meno
cost. Dae grippr di sidenti suddivisi secondo le rispeni
ve convinzioni: da una parte 1 sostenitori della pena di
morte: dall alvea oli oppositori. Ad ambedue i gruppi fu-
rena fornite le siesse (dentiche statistiche reali sull'indice
di ertiminalita ¢ di omicidi di due Stan degli Usa, Nel pri-
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mo non era in vigore la pena di morte. ma poi fu intro-
dotra. Nel secondo era in vigore la pena di morte, ma poi
fu abolita. Compito degli studenti: valutare 'eventuale ef-
ficacia della pena di morte come deterrente per la crimi-
nalita. Ebbene, entrambi 1 gruppt dichiararono che le sta-
tistiche — fe siesse! = confermavano la loro opinione.

Dati identici dimostravano cioe utilivs della pena di
morte per chi era favarevole, e la dannosita della pena di
morte per chi era contrario, Ciascun gruppo di studenti
aveva declassuto per «ben motivates ragioni 'evidenza
che divergeva dalla propria opinione, attingendo al con-
travio a quella che la confermava per sostenere la propria
convinzione. Non solo, ma la ricerca di cui si dava infor-
mazione era dichiarata «ben condottas e in erado di for-
nire «evidenza importantes laddove ern consona alla
propria opinione: mentre cra delinita eriticabile € non
pertinente quando in contraddizione con essa,

A tquanto pare, veddiamo solo quella che vogliamao ve-
dere. F s¢ proprio siamo costretti @ confrontarci con
gualcosa che non ei place, proviamoe a osservarla in mo-
doum po' diverso, Tesperimento mostra che quando ab-
biamo un lorie pregiudizio ¢ siamo esposti a un corpo di
evidenza misto, fatto di pro e i contro, possiamo venir-
ne [uori ancora pit convinel del nostro pregindizio di

partenza. In questo caso non perché ignoriamo del tutto
I'evidenza contraria, ma perche ci impegniamo a trovare
le buone ragioni per darle poco peso e sereditarla.

Se eredi che gli scienziati stano immuni da questo fe-
nomeno ti shagli. Secondo te & piu probabile che uno
scienzato rifaccin un esperinento se questo conferma la
pmpl'iﬂ teoria o se questo la smentisce? Forse, eviden-
7a a noi lavorevole & semplicemente molto pil piacevole
e gratilicante. Peccato pero che non sia anche la pit uti-
le, come adesso vedremo. I come era gia ben noto al pa-
(|['(.' [‘[ﬂldﬂi(ﬂ'{‘ (]t'] |1It'=l1[|(3 .'\'I“'I'i”][‘.'|'||}l]{:’. FI‘:!‘-'I('iS P»'lf.‘ﬂn,
il qlnlh? Clmetteva in gn;lrnlf:! verso la nostra stessa natu-

(Il’
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raavpericndoct che e nn pieo ervore dell intelletto
virnes o Hevg I oeee (raes |'-i!‘| per le conterme che non
per e smennite dell veperienzas.

Ecco i ompicape Toaico con cni puof valuare se ave
vertinento b B oy vale mache perte,
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Clatiye o bec i eirern suoun late @ i numero
1| ey o AT wter delle prime due da sinistra si
<irf W rscosier dlelle peime due da sinistra si
v v e e sl delle due pio a destia una
o
(hy cera by mia alfermuzione: «Se una carta ha

il allars ba un numero pari sull'altros

Locarte v o necessario givare per controlla

St TRl T 3 i |l|1'

Storeatta oo vsperimenens sul problema di selezione
deflinfomne some che risale aghi anni Sessanta, progetta-
tovadablo pen clowe molese Peter Wason. Se sei come la
mag e el pevsone giverad la «By e la et La
solizione dol problems o coglier quindi di sorpresa
frnene i vun pesona sudiedi risponde correttamenre):
enecesnario oy L pedona e 1 ifteina carta; cioe la «ln ¢

laa
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Per rendertene conro, prova a domandarti: che tipo
di carta potrebbe dimostrare che Iipotesi & falsa? Preci-
samente Lna carta con una vocale su un lato e, allo stes-
50 tempo, un numero dispari sull'alero. Se fra le quattro

carte ¢e n'e una cosi, ne conscgue logicamente che l'af-
fermazione & falsa.

Ora, le due carte centrali non sono del ripo che i in-
reressa: la prima, infatti, mostra una consonante (K) ¢ la
seconda un numero pari (4), Quindi ¢ indifferente che
cosa queste due carte abbiano sull'alira faceia: in ogni
caso, la mia alfermazione non potrebbe essere smentita,
Non dovremo pertanto givarle. La mia allfermazione ri-
sultercbbe invece falsificata se dietro la carta che mostea
lalertera T si trovasse un numero dispari, ¢ 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 o voler scoprire se ci
stana carte del tipo «vocale & numero pari», e quindi a
girare la prima e la terza cana — e quest ultima, come ab-
biamo visto, & irrilevante. In questo modo, la quarta car-
ta, che (insieme alla prima) & invece essenziale, viene si-
stematicamente Fpnm‘:l d.

Cuindi non solo endiamo ad accopliere seletrivamen-
te cio che conferma le nostre ipotesi, ma anche quando
ci proponiamo di andare alla ricerea 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 Tascia atrrarre dell’evidenza
favorevole e non da quella contraria,

Per la verita, in contesti pratici non ce la caviamo poi
cost male. Soprattutto quando gualcuno cerca di [re-
garci.

lmmagina questa volta di essere nei panni di uno stu-
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dente ¢he sharca il himario facendo il buttafuori in una
discorecs in eni le regale sono chiare: solo | maggiorenni
somo antorizzal a bere aleolien (1 compito dunque ¢: «se
pite di 185 anni, allora aleolicis — come fai a sapere se
t|ll;?|l"ll\ll 1 vitele [regares?). e uana ]IJI],U;.l (:m[.‘l ;1”‘L'!!-
trata, clovi fare presto e non puoi permetterti di shaglia
te. 17 lo siesso problema delle quattro earte di prima: so-
lo che in guesto caso le persone in coda haone un toglio
in mana, suun baro e seritta 'eta, sul lato opposto cosa
voalione bere (A st per aranciara; G sta per gin lonic).
Clhuesti sone i prinn guattro ragazzi che si presentano:

Chi contenlli= Quali fogh eiri?

[T primo hacin mano il Toglio con su seritto 190 [o con-
trolli2 Chvviamente no perché pua bere quello che gh
pare, | secando ha seritto A, vuole bere aranciata; e an-
che 1 guesto caso non lo controlli, 1l terzo ha scritto G,
vuole | indi girerai il foglio per accertar-
ti che non sin minorenne, 1 guarto ha seritto 19, ¢ mino-

ere gin tonic, g

L oroset 16 SEPSS

renne ¢ quindi girerai il [oglio per verificare che non stia
facendo il furbo, cercando di bersi un gin onic.

Come prima, anche in questo caso devi trovare la
combinazione che rende Falsa la regola, ciog che la viola.
Adesgo pera & maltn probabile che i abbia risolio il
rompicapo con successo. Infatt o riesce cirea 185 per
cento delle persone. La spicgazione che va per la mag-
aiore & che il processo di ragionamento & influenzato dal
contenute delle premesse, In gquesto caso 1l contenuto
del prablema ha reso saliente la soluzione; cosa che non
si pud dire riguardo al compito astratto delle quattro
carte che hai svolto prilml.

La lezione, in breve, & quella cara al filosofo della
scienza Karl Popper: per motivi logici, le informazioni
che dobbiame ricercare sono proprio quelle che potreb-
bero mostrare che le nostre credenze sono [alse. Se fa-
cessimo tesoro di guesta lezione, inveee di correre die
tro @ conferme a buon mercato, probabilmente riusci-
semmo a ridurre la nostra sicumera, Perlomeno sul lun-
g0 periodo. Con il tempo, infatti, prendendo sul serio le
smentite che provengono dall'ambiente che ci circonda,
o ragionevole pensare che 1 nostri giudizl si facciano
sempre meglio calibrati, Ma & effettivamente cosi?
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Traditi dall'esperienza

Distorsicni retrospetlive

Non sempre, nnllnmm [’ ct,|‘t:rru1/.1 s . “c 5O
pravvalutinmoe sistematicamente cio che ml;lpl.lnm = in
buona e |"l..lLl e maniera altrettanto slhl(,‘l‘lmtu.u
s:opr'n\'\'ﬂ]miﬂmn city che TANeLanin o che avremmo poru-

(o to dovinal sapere.

Sei un tloso appassionato, ¢ la partita che decide la
stagione. A rre minnti dalla fine sullo zero a zero viene
fischiato no vigore per la tua squadrea. Trepidante pregu-
sti la vittorta vedendo 1l wo idolo posare la palla sul di
schetto, prendere o vincorsa, calciare . e, Un artima
di pausa e sent L nia voee esclamare; «Lo sapevo che
avrebbe shaglino!s

Clevna prossa dillerenza (ra predive gli wi]np[\i furn-
ri di una situazione ¢ spiegare il corso di eventi gii acca
duti. Col senno di pm infatti, siamo o bravi (e in per-
li .n.dhsrl sono i pin bravi di wutti.
[-(‘n]l'l]\I’.H_' '-'|<'||'|(‘ .I”‘llll\l IL I)Ulhl,’, |'lﬂ1'|“(‘ \'\L"lnple tna

feta buona ledet

spicgazione pronta: se le azioni sono salite, & perché gli
operator) hanno reagito alla prospettiva di un rilancio
dell'economia; se sono scese, & perché gli effert delle
prospettive di rilancio sono gia stati scontati dal merca-
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to e prevalgono nuove prevceupazioni per lo scenario
¢. e cos via. Neanche le fluttuazio-
Qil')ilc

politico internaziona
ni pittsfuggenti restana senza una spiegazione pla
(e casi peggiori, si pud sempre Fare riferimento 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 difficile da
prevedere, anche per gli analisti pin capaci. Per motivi
analoghi. ci sono pif storici che profed fa parte quelli
falsi, s'intende), ed ¢, per esempio, piu facile guadagnar-
si da vivere come commentatori sportivi che scommet-
tendo sui risuload delle partite.

Ammettiamolo. abbiame una gpeciale attitudine a da-
re senso agli eventi passari descrivendali come conse-
BUCNAC ||1:_\'lld]m| (o qu:m] di condizioni che erano pre
senti fin dall'inizio, Talvolta questa nostro peculiare ta-
lento i induce a credere lallacemente che fani gia avve-
nuti si sarchbero potuti prevedere, considerate le infor-
mazioni delle quali si d]sponcva in anticipo. Quello che
chiamiamo «senno di pois si fonda spesso su un Fatali-
smo riguardo al passato che ¢ il frutto inconsapevale ¢
fuorviante di nne sguardo allindietro. Si tratta di una

sorta di distorsione restrospettiva del giudizio messa in
hice da Baruch FischholT della Carnegle Mellon Univer-
sitv in una serie di inpegnosi esperimenti; ma di cui in
Italia chiungue anche senza ingegnarst pud esscre testi-
mone al bar il lunedi mattina, qll:mdn tutti sano allena-
tori ¢t sapevano che le cose sarcbbero andate cosi;
perché & ovvio che e stato fatto un etrore nella forma-
zione, che il modulo non era quello giusto, che quella
palla andava passata in un altro nfodo ¢ che il centravan-
ti avrebbe shagliato quel rigore.

Vi sari capitato di presentare il risultato di una vostra
analisi 1n 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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tracloii o Tan Nellincertesza viviamo, decidiamo,

Comasci 1o stessn

compiamo azioni che sola il tempo potri dire se siano
state azzardate oppure no.

Facciamo cosi anche a [ronte di esplicite indicazioni
degli esperti: per costruire centri turistici sulle spiagge
di Paesi a rischio maremoto, per esempio, si abbattono
le foreste di mangrovie fuma, sin pure parziale, barriera
naturale contro l'acqual, e i eittadini di Los Angeles non
lasciano la metropoli nonostante sia da tempo dato per
imminente the Big One. un terremoto di dimensioni no-
tevoli. Nel [usso magmatico di informazioni che ci av-
volge ubbiamo diffieolta a identilicare quelle che si rive-
leranno snceessivamente salienti ¢, 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. Sopratrutto
guando implicano lo stravolzimento di una realta che
& familiare, e che proprio perché familiare i pare tanto
pitr rassicarante. Del resto, se cosi non fosse, se accor-
ciassimo troppo la distanza tra ¢id che 2 e cio che po-
trebbe essere, se tra Puna e altea sparisse quell'alone di
emozioni mobili ¢ conluse, quell'impasto di speranze e
paurc che accompagna il nostro sguardo sul futuro, for-
se non saremmo in grado di metiere il naso fuori di casa.
Tale dillerenza. a posteriori, svapora: la storia mette in
riga i fatti, li ordina in una concatenazione di cause ed
effetti che ci sembra inconlutabile ¢ necessaria. Cosi,
guardandoci indictro gli eventi passati ¢i sembreranno
molto pin prevedibili di quanto non siano mai stati pri-
ma che si consumassero,

Vilutare i processo ¢ processare § risuliali
Neppure lintenzione pith hanale, come proporsi di bere
un hicchier d'acqua, € priva di rischi. Puo sempre acca-

dere che raggiunto il lavello, mentre stai per aprire il ru-
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hinctto, squilli il weletono., tu faccia un sobbalzo, il bic-
chiere 11 scivoli tran le mant, si schianti contro il bordo
dellacguaio, vada n rantumi, e lasciato I tutto per cor
rere o rispondere al telelono s voee del mio vicino di ca-
sa i avvist che ha appena tolto acqua dallo stabile per-
che deve cambiare i sanitari del suo bagno, Volevi bere
un bicehier dequa et ricrovi col bicchiere rotio ¢ a
Locea azcntte. Anche le migliort stime (se andro in cu-
cina e aptivn il mbineto, avrd ottime probabilita di riu-
scire o placare Liomia sete) possono talvolta scontrarsi
con esitt sorprendenti, e le seelte piv appropriate posso
no condire s visulead diversi da quelli volutis In condi-
zioni i incertesz, @ possibile insomma che una situa-
zione si sviluppi in un modo o in un altro a dispetto del-
le nostre capacin, e non ¢ L che pug avere
ardo retrospettive un ulteriore insidiosis-
sima ctfero fuorviante: quello di indurei in ervore nel
considerare Nadeguateeza delle decisioni prese,
Vediama subito un esempio. La Banea centrale en-
ropei, prevedendo un rallentamento dell’economia,
adotta v sere i misare contro o recessione, Sllp]m

sa di csse

sul nostreo s

niamo che non si vertlichi aleuna recessione. (Juesro
puo mdicare che sione fosse corretta ¢ che i
proveedimenti siano stati efficaci. Ma anche che la pre-
visione losse shaglian (non o sarebbe stata recessione
i ogni casol e provvedimenti inutilt,. Supponiamo vi-
ceversa che [ recessione siverifichi. Ne possiame de-

A prey

sumere che la previsione tosse corretta ¢ che linterven-
to sia stato ineflicace. Ma anche che la previsione fosse
shagliata. ¢ che il provvedimento sia risultato addiri-
thrn dannoso.

I controllo migliore di una decisione dovrebhe consi
stere nella gqualicn del processa decisionale ¢ non net 1i-
sultati associati a una decisione. Non che i risultati non
contino. Contano cecome. Ma giudicare esclusivamente
in funziome di essioci porta a sottovalutare i vischi e Uin-
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certezza che abbiamo dovuto (ronteggiare prima che la
decisione sia stata presa_ 1 punto & che il modo in cui le
decisioni sono valutate dopo che si conoscono gli esiti
(mai interamente prevedibili prima) pud influenzare il
modo in eni le decisioni possona venire prese in luturo,
con conscguenze paradossali, )

Un analista, che per mestiere deve [ar fronte alla com-
plessa e incerta realti dei mercati, |mlrclll|)c arrivare a
un gindizio sbagliate inferendo impropriamente dalle
informazioni in suo possesso, ¢ gquindi compiere scelte
di investimento inadesuate; ma un esito positivo dei
suoi investimenti & comunque possibile per diverse ra-
eioni (fortuns, congiuntura favarevole, fusioni impreve-
dibili e cosi via). Cie potrebbe incoraggiarlo a procede-
re nello stesso modo in un suecessivo caso simile. Vice-
versa, un esito siortunato, ma basato su un gindizio cor
yetto ¢ su decisioni appropriate, potrebbe indurlo a met-
tere erroncamente in disenssione un prm--:dimenm di
analisi € una scelta impeccabili, basati su conoscenze e
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 labbando-
no ingiustificato di quelle appropriate. _

Lo mostra anche un ben documentato studio del Cle-
veland Metropolitan General Hospital che ha coinvolin
160 partecipanti di conferenze clinico-patologiche. Una
parte di lore valutava la probabilita delle principali al-
rernative di diagnosi prima che la diagnosi corretia ve-
nisse camunicata; solo nel 30 per cento dei casi la dia-
anosi corretta era classificata come la pif probabile. Un
secondo gruppo di sogoetti svolgeva lo stesso compita
dopo che la diagnosi corretta era stata comunicata: que-
sta volta il 50 per eento era pronto « dichiarare che
quella era la pitt probabile alla hice del quadro clinico
inizialmente a disposizione. Si osservi che un giovane
praticante che lavort a contatte con colleghi piti esperti
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e uflicialmente responsabili si troverd spesso in una si-
tuazione analoga: avea cloe accesso ai dat cliniei, alle
diagnosi e alle decisioni dei suoi colleghi ¢, soprattutto,
agli csiti dei singoli easi. [n queste condizioni, sara pro-
habilmente indotto a sovrastimare aceuratezza del
proprio gindizio diagnostico e le sue capaciti decisiona.
li. sottovalutando sensibilmente la differenza fra elabo-
rare corretanente una diagnosi o prendere una deci-
stone appropriata ¢ rilletterci su una volta che la storia
abhia fatto il <t coreo, Eeeo un caso in cui uno sguar
do retrospetiivo suali eventi pud incidere negativamen-
te sulle nostre valutaziont, tiducende Maffidabilita del
giudizio clinfeo basaio sull vsservazione, l'esperienza ¢

['esercizio,

Per conchulere. imparare dal passato puo sembrare
semplice o inmitive; in realtd ¢ un percorso pieno di tra-
bocehetti. La prassima volta che 1 verra sete (nonostan
te e passare disavventure) andrai di certo con fiducia in
cucing ad aprire il rubinetto armato di hicchiere, Tutto
sormmto sen i erado di riconoscere che quella era stara
una circostanz imprevedibile, improbabile e slortuna-
t N ser sicoro, a posteriord, di saper discernere con al
trettanta lucidita ¢ corretteszn gli elementi fortiti, quel-
li indipendenti da e e quelli determinati dalle te scelie
i sitiszioni di magpiore incerrezza e camplessita? Pri-
ma di convincerti di aver imparato la lezione, pensaci
bene. Potresti aver imparato la lezione sbagliata,
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Investire con cognizione

Rischio e vendimento: il tranello dell investitore

prudenie

Nella prospettiva della finanza clussica rischio e rendi-
mento soino l'rt_)siii\-’ﬂnu‘l'l[i:' L_'Ul'l'r:]-‘ui. OVVEro a un mag-
gior rischio sopportato si accompagna un’aspettativa di
rendimento maggiore. Cia risulta evidente nel Capital
Assct Pricing Model, un modello seconda cui turte le
informazioni rilevant: sulla rischiosita di un titolo sarch-
bero incorporate in un coelficiente, beta, che misura la
volaulita di un particolare investimento rispetto alla vo-
latilita complessiva del mercaro. Beta di valore | indica
che il portatoglio seguiri da vicino Pandamento del mer-
cato; beta superiore a | indica che il portaloglio ha un
rischio maggiore, quindi una maggiore volatilita risperta
ai mercati, Tale modello, corretto da un punto di vista
normativo, ancora una volta fallisce da un punto di vista
descrittivo: non cattura cioe il reale comportamento de-
gli investitori. Ci sono infattd molti casi in cui per motivi
psicologici gli investitor finiscono per violare la corretta
relazione tra rischio ¢ rendimento, ¢ per comportarsi in
modo irrazionale nella gestione del proprio portafoglio.
Eccone uno particolarmente significativo che abbiamo
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gla incontrato proprio all'inizio di questo libro, Si tratta
della nostra propensione a fare conti mentali separati,
Questa puo miluenzare noen solo il mode in cui wractia-
mo i soldi che abbiamo nelle nostre tasche, ma anche 1l
modo in cui gestiamo gli investimenti del nostro por-
taloglio di titoli ¢ obbligazioni.

Immagina di essere seduto di fronte al computer di
casa, Apri la scintillante pagina web della tua banca ¢
accedi al servizio che lascia presagire meravigliost inve-
stimenti e grandi successi, consentendati di comperare e
vendere in tempo reale tioli, azioni, fondi ¢ abbligazio-
ni. Benché pronto a sfruttare tutte le comodita che le
nuove tecnologie mettono o tua disposizione, sel una
persona prudente e vuoi disporre in maniera oculata dei
tuol 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 poiche intendi garantirtl investiment
di lungo perioado, solidi e sicur, decidi di puntare turto
sui titoli di Stato, che offrono rendimenti pin bassi ma
sono compensati da un grado inferiore di rischio, Ma
cosi facendo hai bueone probabilita di shagliare Avrest
mfatl ragione di essere pit tranquillo se introducessi
una piccola quota di (rischiose) azioni. 11 sembra para
dossale? Vediamo subito perché,

Da oltre einquant’anni, grazie al Premio Nobel per
I'economia Harry Markowitz, sappiamo che per la co-
struzione di un corretto portaloglio, oltre a tenere in
considerazione il livello di rischio di clascun investimen-
10 in rapporto al suo ritoro arteso (misurato in termini
di deviazione standard dei rendimenti), ¢ opportuno va-
lutare ogni investimento in correlazione a tutti gli aleri
compresi nello stesso portaloglio. Se la cosiddetia mo-
derna «teoria del portatoglios dimostra come combina-
re diversi investimenti per ridurre la volatilita comples-
siva del nostro porwloglio, la cosidderia «ieoria dei con-
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ti mentali» ¢ mostra come e perché violiamo sistemati-
camente i detrami di Markowitz, linendo vittima della
nostra emotivit quotidiana.

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

Ben piin importante del livello di rischio di un singnlo
investimento & come questo interagisce con gli altrt. Per
prendere un caso limite, ¢ facile dimostrare che ¢ possi-
bile ridurre il rischio di un dato portafoglio conservati-
vo aggiungendo un prodotte piit rischioso piuttosto che
uno meno tischioso. B un po’ come nascondere tutti i
soldi sotto il materasso: meglio tenerne una parie in un
luogo magari ancor pili scontato (dungue pit vischioso)
ma diverso, piuttosto che conservarli tutt insieme.

Se dunque sei - come nel nostro esempio iniziale —
una persona particolarmente prudente ¢ trasformi tutti i
tuoi soldi in titoli di Stato, ¢ il tuo arizzonte temporale &
lungo, correrat complessivamente mena rischi aggitn-
gendo al o porafoglio il 10 per cento di azioni teme-
rarie, Ecco uno dei miracoli della diversificazione: un
portafoglio a basso rischio pud vedere il suo rischio to-
rale ulteriormente ridotto diversiticandolo con apziani
che prese singolarmente sona di fato pit rischiose.

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

ta & costituita dalla rappresentativita. Si € visto per esem-
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pio che molti di noi farmo allidamento sulle caracteristi-
che esibite nel passato dalle imprese per inferirne i risul-
tati fururi. In particolare, si crede che i titoli di buone
aziende siano rappresentativi di buonit titoli. E ci si com-
porta come se in questi casi si 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 & affarto detto che una
buona socicta sia necessariamente anche un buon inve-
stimento, un errore commesso {requentemente dagli in-
vestitori. Le buone societd sono quelle che generano
buoni utili, hanno vendite in crescita ¢ un management
di qualita. [ buoni investimenti sono azioni il cui prezzo
sale pitt di quello di alire 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 assomiglicra al passato recente.

A cid si aggiunge il fatto che i titoli che hanno avuto
successn 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 correlace
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 precedentt, a tali titoli i associava la percezione
di un basso rischio. In questo modo venivano estrapola-
ti ingenuamente 1 dati del passato per produrre previsio-
ni di rendimento, incuranti per lo pit 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 passata pua
essere un fenomeno psicologico da cui ¢ difficile liberarsi.
8i prenda questo studio sperimentale di Hersh Shefrin
(uno dei padri della finanza comportamentale). Tl 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, ras-
so di ritorno duplicato negli ultimi tre anni), la seconda di
una in declino (riduzione del 70 per cento della forza la-
vorn). 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 cul Pazienda che aveva avuto successo
in passato (Dell) avrebbe continuato ad avere successo, e
P'azienda che era stata perdente in passato (Unysis) avreb-
be continuato a essere in perdita, contidando che titoli
pif sicuri avrebbero portato 4 rendimenti pit elevati. Cio
& in contrasto con i dati che si sono realmente prodotii,
ovvero un ritorno per la Unysis del 54 per cento pin 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 cioé ec-
cessivamente pessimisti per i cosiddetti past losers (i per-
denti del passato) ed eccessivamente ottimisti per i past
winners (colora che in passato hanno vinrol.

Tnvestinenti campanilistics: il rischio della familiaritd

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

1l mercato statunitense costituisce il 47 per cento cir-
ca del mercato mondiale di azioni; il Giappane il 26 per
cento, il Regno Uniro il 13 per cento, ¢ 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? 11 93 per cento degli
investiment americani sono in azioni Usa. 11 98 per cen-
to di quelli giapponesi in azioni giapponesi; quelli ingle-
si per 82 per cento in azioni britanniche.

Non é 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'2 poco da stupirsi quindi che gran parte
dei sottoscrittori di obbligazioni Parmalat fossero emi-
liani; e che la maggior parte delle persone comperi le
acioni della societa per cui lavora.

Semplicemente, le persone investono | loro soldi nelle
societd che sono loro pin familiari, E le societa che cre-
donoe di conoscere meglio sono quelle vicine a loro, che
per misteriose ragioni di quartiere sono quelle di cui ci
si fida di pit.

Ma familiarita, vicinanza, fiducia non hanro 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 fatio che questo possa andare a incidere negati-
vamente sulle nostre tasche. A ogni modo non ¢ per ge-
nerositd o per idealismo che in genere puntiamo su so-
cicta a noi familiari: il campanilismo del portafoglio & un
errore in cui cadiamo sistematicamente, e che ha molte
pit probabilica di ofvirci una percezione distorta del
nostro investimento piuttosto che fornirei informazioni
wtili per 'investimento pii 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
e una scorciatoia che porterd quasi certamente alla de-
stinazione sbagliata: ciot a non diversificare abbastanza
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e ailludersi di trovarsi esposti a meno rischi di quelli che
si stanno correndo realmente. Di nuovo, il caso Parma-
lar insegna.

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

L'illusione del conitrollo

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

Curinsamenre c’é 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 ¢i illudiamo di controllare gli eventi. Si
tratta di un ripico caso di rimedio peggiore della malar-
tia, che ci portera a essere fatalmente ancora pii irrazio-
nali,

Per capire di cosa si trarta 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 scommetrerebbe se la moneta
[osse stata grd lanciata ma Pesito del lancio ancora igno-
to. Nel secondo caso le persone scommettono di meno.
Come se il fatto che '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 I'evento o addirit-
tura il caso solo per il fato 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, avvero con
delicatezza per favorire Puseita di un 1 o di un 2,

Nelle nostre scelte di investimenro non lanciamo né
dadi né monetine, ma sono molti i modi in cui si innesca
un meccanismo analogo, compresa Uillusione di poter
controllare gli eventi,

Per esempio, il fatto che un dato compito ci sia piti fa-
miliare pud indurei @ credere che siamo meglio in grado
di controllarlo. Oppure molti credono che a maggiore
informazione corrisponda una maggiore possibilita di
controllare gli eventi che accadona sui mercati, Ma gran
parte di questa informazione & inaccurara, vecchia, ap-
prossimativa o inaffidabile. Assomiglia pit a un rumore
di fondo che a indizi cui prestare effettivamente atten-
zione. Lillusione del controllo potrebbe portarei « ri-
porre troppa importanza in informazioni che non ne
hanno ¢ a renderci iper-reattivi, E magari anche iper-at-
tivi: infatti piu ci st impegna attivamente su un compiro,
il si pud 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 rrading
puo facilmente essere insieme iper-reattivo e iper-attivo:
una ricetia sicura per una gestione disastrosa del pro-
prio portafoglio.

Let’s go o line!

Brad Barber ¢ Terrance Odean, 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 piu frequentemente ha risultati peggiori. Pin nei
dettagli, in un’indagine su cirea 6000 famiglie su un pe-
riodo di cinque anni si € visto che il gruppo costituito
dal 20 per cento di coloro che agni anno avevano un
rurnover del 230 per cento del loro portaloglio e che
quindi comperavano e vendevano titoli pin di tutti, ave-
vano ottenuro performance nette peggiori di witi; con
una media del 7 per cento di ritorni netti in meno ri-
spetto al gruppo con il profile di turnover pin basso. [1
che & dovuro non a scelte di investimento sconsiderate,
t11a i costi di commissione che accompagnano ciascuna
vendita o acquisto,

E chi sona 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 [acendo tesoro delle
informazioni che ricevono. I'ra costoro, cartesamente,
ci sono pit uomini che donne. Se un uomo single gesti-
sce il proprio portafoglio con un turnover medio annue
dell'83 per cento e un uomo sposato del 73 per cento, le
donne single lo gestiscona con un rnover 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. [ serv
di trading on-line hanno avuto un’impennata formidabi-
le nepli ultimi anni, il trading elettronico é piti economi-
co che non prendere il teleflono, andare allo sportello
della banca, o da un promotore finanziario per compe-
rare ¢ vendere un titolo. La competizione tra diverse
piattaforme ha inoltre abbassato le commissioni su ogni
operazione di olire il 75 per cento. E questo & efferriva-
mente un’ottima notizia per chi vuol fare da sé. Compe-
rare ¢ vendere ¢ diventato piu veloce, efliciente, sempli-
ce e a buon mercato. Ma, come ora vedremo, ci6 non si-
gnifica che la maggior parte degli investitori sia anche
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diventata un po’ pin ricea, anzi. Coloro che hanno una
strategia di lungo termine, che comprano i titeli e li la-
sciano in portafoglio, hanno etfettivamente a disposizio-
ne uno strumento pil 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 nco-trader incallito pud, in casi
estremi, arrivare a licenziarsi dal proprio lavoro ¢ dedi-
carsi elusivamente all'ativita di day trading (per fortuna
questo accade solo nell'l per cento dei casi).

Barber e Odean hanno esaminato il compertamento
di oltre 1600 investitori nel cruciale passaggio dal tra-
ding effettuato via relefono e attraverso la propria ban-
ca, al trading on-line. Anche prima di passare on-line
questi investitori erano particolarmente attivi, con un
rurnover 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
I"anno. Questo super lavoro non i ha perd farti guada-
gnare in proporzione: se prima di andare on-line, al net-
to delle spese di commissione e delle rasse, rivscivano a
battere se pur di poco l'indice, dopo essere passati on-li-
ne la loro performance era sistematicamente del 3,5 per
cento cirea al di sotto dell'indice. Come se intérnet po-
tenziasse la sicumera e l'illusione di controllo, mostran-
do tutta Pevidenza dell’equazione: sicumera + trading =
minori profitti.

Senza contare che con internet non & mai stato cosi
rapido, efficiente, semplice ¢ 2 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 ¢
cosi via. Una marea di dati, commenti e consigli che a
loro volta stimolano I'illusione di controllo ¢ illusione
di sapere. Dopotutto per ogni trader che vende un’azio-
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ne a basso prezzo (per iper-reattivita ¢ 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 noro servizio di trading on-line della prima ora,
proposto da una banca italiana, aveva scelto come pro-
prio slogan: «You've got the powers. Il letrore avri chia-
ro che, nel migliore dei casi, si trattera di un’»illusione
di potenzas,

La soluzione piti razionale in questo caso potrebbe
cssere quella di affidare la gestione dei propri risparmi
a un prolessionista esperto, Ma sei sicuro che egli stes-
so non sia vittima delle stesse trappole in cui cace 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, 1l caso & arcinoto ed ¢ [inito su tuttl i
media. S1 tratta del celebre Long Term Capital Manage-
ment Hedge Fund che radunava fra gli altri un autent-
co guru della finanza di Salomon Brothers e molti suoi
colleghi, 'ex vicepresidente della Federal Reserve, i
Nobel Myron Schales e Robert Merton, ¢ 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 cosi il rasso di in-
debitamento. La svalutazione della moneta russa nell’a-
gosto del 1998 ha dato il via a una carena di eventi im-
previsti, a cominciare dal repentine crollo dei mercati
emergenti in sole quatiro settimane, cui ha fatto seguito
la caduta dei mercati azionari e abbligazionari in gire
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 & srara costretta a intervenire per non rischiare il col-
lasso dell’'intero sistema finanziarin, Ma come & stata
possibile una tale sottovalutazione dei rischi?

Evidentemente il loro modello non aveva previsto che
cosl tante cose potessero andare male tutte insieme. Fai-
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 lerrore di sovrasti-
mare la propria conoscenza,

13
Ritorno al futuro

Lanticipazione del ricordo

Vi sono casi, sorprendenti lo ammerto, in cui non & solo
la ricostruzione dell’esperienza passata a indurei in erro-
ri sistematici, ma anche | anticipazione della nostra espe-
rienza futura. Spesso infacti, oltre a ¢id che sapevarmo,
sopravvalutiamo anche quello che sapremo.

Impossibile? Mettiti 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 [redda per un totale di 90 secondi: nel primi 60
secondi I'acqua 2 alla stessa temperatura; nei 30 se-
condi successivi la temperatura viene alzara di qual-
che grado centigrado, restando fastidiosamente fred-
da, seppur in minor misura,

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

pre di 30 sccondi di esperienza spiacevale risparmiati.
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F evidente a tutti che non avrebbe senso preferire a
un’esperienza spiacevole un'altra esperienza spiacevole
che olrre a comprendere la prima vi aggiunge un surplus
di sgradevolezza.

Ma non sempre quello che & ovvio a fredde & quello
che si verifica a caldo,

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

A quanto pare non sempre la previsione di quello che
crediamo di sapere circa cid che ci arrecherd maggior pia-
cere o dolore corrisponde alla realtd, come possiamo con-
starare dopo che abbiamo avuto esperienza diretta di quel
piacere 0 dolore. In particolare, nell'anticipare le nostre
esperienze future ci sembra ovvio prediligere la procedura
che promette di arrecarci minore sofferenza, in quanto pit
breve. Ma dopo aver fatto effettivamente espericnza delle
due alternative preferiamo la procedura B, quella oggetti-
vamente pid dolorosa ma che ¢l lascia un ricordo migliore.

La nostra memoria, come ben sappiamo, non & una
neutrale e spassionata collezione di fatti, ma i 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-
nzlc 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 direrta, preferiamo
meno dolore; dopo ne preferiamo di pif, purché ci lasci
un ricordo migliore.
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[ dolove in piii che fa meno male

Hai ancora qualche perplessita? La regola del picco e del-
la fine non ti ha persuasa? Kahneman (in collaborazione
con il elinico di Toronto Donald Redelmeier, il quale ne-
gli ultimi anni si & specializzato nello studio degli errari
cognitivi evitabili in campo medico) ha condotto una se-
rie di esperimenti che dovrebbero convincerti. Eccone
uno. Hai scoperto di avere una carie e t 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 Ja proce-
dura. Ai partecipanti veniva quindi chiesto di fornire una
valutazione globale del disagio provato una volta che l'e-
same era concluso (ancora su una scala da 0 a 10).
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Come puoi vedere dai grafici qui riprodotti, dove 'asse
orizzontale rappresenta il tempo e Passe verticale 'in-
tensita del dolore, risulta ovvio che il paziente B, per
esempio, abbia sofferto complessivamente di pia du-
rante 'esame rispetto al paziente A. Il dolore torale
(soggettivamente percepito) & rappresentato dall’area
delle superfici colorate, Esso & tanto maggiore quanto
pit Pesperienza dolorosa si protrae nel tempo e quanto
pitr & intenso il dolore percepito momento per momen-
to (ciog quanto pit, in media, la linea spezzata si man-
tiene in alto).

[ risultari dello studio di Redelmeier e Kahneman
hanno mostrato che, nel giudicare la propria esperienza
dopo che questa si & conelusa, i pazienti trascuranoe la
durara complessiva dell'episodio: le variazioni nella du-
rata dell’esame — da 4 minuti fino a pitt di un’ora — han-
no influenzato in misura modesta o nulla apinione dei
pazienti su quanto |'esame stesso fosse stato elfettiva-
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 (Ja fine).

Nel nostro esempio la media Fra il piceo ¢ la Hine & mi-
nore nel caso del paziente B che nel caso del paziente A
(si nori infarti che I'esame di A si conclude in modo mol-
to pit doloroso, mentre i due picchi sono pressoché
identici). Questo permette di prevedere che il paziente
B conservera un ricordo meno avverso dell'esperienza
del rrapano nonostante abbia soflerto (oggettivamente)
di piti. Una previsione che i dati confermane e che, fra
I'aliro, fa nascere un interessante paradosso per tutti i
medici che intendono rispettare 'autonomia decisionale
dei pazienti attraverso il consenso informato. Quale pa-
ziente ha il diritte 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 applicata
anche ad alire sitnazioni pitt o meno dolorose della vira:
una vacanza rovinata dal maltempo ma chiusasi con tre
inrense giornare 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 Barsa nan sono andate be-
ne, se non addirittura malissimo, & un’esperienza che
pud 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 affatio diversi dai pazienti, e il modo in eni per-
cepiscono un’esperienza passata — per esempio il per-
corso seguito da un titolo in portafoglio — pud influen-
zare sensibilmente le loro scelte future. Vediamo un
esempio.

Poniamo che un anno fa tu abbia comperaro molre
azioni di due titoli, un biotech e una dot-com, entrambi
a 10 eura per azione. Nel carso dell’anno la dot-com
perde costantemente ¢ léntamente valore fino ad arriva-
rea 7,3 Il titolo biotech resta fermo a 10 per tutto il pe-
riodo salve crollare di colpo a 8 euro negli ulrimissimi
giorni. Chiaramente al termine dell'anno 'azione biote-
ch & stata un investimento migliore della dot-com, ma
I’emozione legata al modo in cui tu hai visto calare il va-
lore del tue investimento & molto diversa,

Nel primo caso un lungo decline; nel secondo una
perdita fulminea alla fine dell'anno. Il che powrebbe in-
durti a essere pih ottimista per I'anno successivo nei
confronti del titolo che ha perso oggettivamente di pit,
Non diversamente, nel caso in coi Pesperienza fosse
piacevole. Immagina che il titolo dot-com cresea co-
stantemente nel corso dell’anno per arrivare a 12,5,
Mentre 1 titolo biotech resta [ermo per mesi salvo poi
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sollevarsi a 12 in pochi giorni a fine anno. Dentusia-
smo per 'improvviso balzo potrebbe farti preferire I'a-
zione che ha realizzaro una performance oggertivamen-
te peggiore.

Immagina ora di accostare I'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
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Decisioni strategiche

Il calcio df rigove piit )‘.'n.l;lgr; del mondo

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

Lo studio sistematico delle decisiont strategiche & mate-
ria di indagine della cosidderta teoria dei giachi. Un gioco,
dal punto di vista di questa teoria, ¢ qualungue attivita in
cui la previsione di cié che fara I'altra persona influenza
ci6 che decidete voi. Sara ancora una metafora calcistica,
nella forma del bel racconto di Osvaldo Soriano I/ rigore
pist lungo del mondn, 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 I'arbitro Her-
minio Silva ha [ischiato 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-
nicre, ¢ Bl Garo Diaz in porra, avrebbe avaro luoga
la domenica dopo, sullo stesso campo, a cancelli
chiusi. Cosi quel rigore durd una settimana ed &, se
nessuno mi dimostra il contrario, il pin lungo della
storiy,

Aprirono il circolo e si misero @ giocare a carte. Diaz
rimase rutta [a sera senza parlare, gettando all'indie-
o i capelli bianchi e duri finché dopo mangiaro
s'infilé lo stuzzicadenti in bocea e disse: «Constante
li tira a destrax.

«Sempres disse il presidente della squadra,

«Ma lui sa che io so.»

«Allora siamo forrution

«81, ma {0 so che lul sa» disse El Gato,

«Allora hurtati subito a sinistra» disse uno di quelli
Chf_‘ erano b'l.'LJUUI. i LLIVUIH,

«Nao. Lui sa che io so che Jui sas disse El Gato Diaz
¢ s alzo per andare a dormire.

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

El Gato ¢ Constante sono evidentemente impegnati in
un gioco non-cooperativo: nessuno dei due giocatori ha
mteresse a collaborare con 'avversario ¢ a convergere su
una soluzione che lo vedrebbe perdente. Le vineite di
un giocatore cotrispondono infatli con esattezza alle
perdite dell’altro.
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1l 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 sceglicre sem-
pre la stessa strategia. El Gato deve fare in modo che
Constante sia assolutamente incerto riguardo alla dire-
zione in cui egli si getterd, e pud ottenere questo risulta-
to soltanta scegliendo a caso. Lo stesso ragionamento si
applica a Constante, che a sua volta non deve dare a El
Gato alcun appiglio al momento della scelta. In altre pa-
role, nessuno dei due giocatori pud fare di meglio che t-
rare all'ultimo momento un'immaginaria moneta e spe-
rare nella fortuna.

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

Canstante Gauna si avvicing per sistemare la palla.
[...] Aveva tirato tante volte quel rigore — racconta
poi — che lo aviebbe rifatto in ogni momento della
sua vita, sveglio o addormentato. [...]

Diaz fece un passo in avant e si butto sulla destra.
1l pallone parti roteando su se stesso verso il centro
della porra e Constante Gauna indoving subito che
le gambe del Gato Diaz sarebbero riuscite a deviar-
lo di lato. El Gata pensa al halla 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_arca, El Petiso Mirabelli arrivo
per primo & la mise fuori, contro la rete metallica,
ma Herminio Silva nan poteva vederlo perché stava
a terra, si rotolava in preda a un atracco di epilessia.
[...] Quanda Herminio Silva si (1 rimessa in piedi,
sconvolto dall'attaceo [...] Come prima cosa volle
sapere «che & successon e quando glielo raccontaro-
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no scosse la testa e disse che bisognava tirare di
nuovo perché lui non era stato presente ¢ il regola-
mento prescrive che la partita non si possa giocare
con un arbitro svenuto. [...] Tl tiro arrivd a sinistra
e El Gato Diaz si buttd nella stessa direzione con
un'cleganza e una sicurezza che non mostrd mai
piti. Constante Gauna alzo gli occhi al cielo e co-
mincio 4 plangere.

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 ayversario conosce
la sua fede politica. Comincia una serie di ragionamenti
del tipo «io so che lui sa che io so», ¢ alla fine tira a si-
nistra, non potendo tradire la sua parte preferita, Ma il
portiere si getta proprio da quella parte, ¢ non avrebbe
potuto fare scelta pin razionale: il centravanti non ave-
va saputo renderlo del o indifferente al momento

della scelta,

Giachi di coordinazione: irvazionall ma intelligent:

Cambiamo gioco. Hal 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 scegliere o 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 i 10 euro,

Oppure immagina questa situaztone: devi assoluta-
merite metterti in contatto domani, supponiamo a Mila-
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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 scegliec mezzogiomo, piazza del Duomo,

»Giochi di coordinazione» di questo tipo si incontra-
no continuamente nella vita di tutti i giomni. Se cade la
linea durante una telefonata, richiamo io o aspetto che
richiami w? Il centrocampista deve passarc 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 cenrrocampista gli lancerd la palla in quella direzio-
ne. E cosi via.

Come abbiamo appena visto, la tearia dei giochi, pa-
radossalmente, suggerisce di muoversi a caso, lanciando
una moneta. 1l Premio Nobel per I'economia del 2003,
il filosofa americann Thomas Schelling, ¢ stato il primo
a notare che in numerose situazioni il problema del
coordinamento viene risolto appigliandosi a dertagli ap-
parentemente irtilevanti, ma in realta cruciali ai fini del-
la decisione. Nel gioco dei numeri, seegliamo quasi tutti
lo zero perché & un numero diverso (& il primo della 1i-
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 «rrazionales, ma intelligente.

Scegliere zero nel pioco del numeri (0 mezzogiorno in
piazza del Duomo) & 'opzione pin intelligente soltanto
a una condizione, ovvero se: io so che & saliente; tu sai
che & saliente; io so che tu sai che & saliente; tu sai che io
50 che tu sai che & saliente; io so che tu sai cheio so... e
cosi via all'infinito. Oppure, per farla breve, se & cono-
scenza comune che lo zero é Uopzione saliente,

Vi sono numerosi problemi apparentemente irrisolvi-
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bili che diventano pit 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 ¢'é nessuna ragione
particolare perché ci si debba vestire di nero a un fune-
rale (rant’e che in Cina il colore del lutro & il hianen). Ma
¢ importante che tutti scelgano lo stesso colore per mia-
nifestare un sentimento comune. La salienza in questo
caso € fornita dalla tradizione: moldi anni fa, per qualche
motvo, si ¢ cominciato a vestirsi cosi, ¢ oggl sappiamo
che fra ttri i possibili equilibri di coordinamento que-
sto & il pit probabile semplicemente perché finora si &
sempre fatto cosi,

T lavaro 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, [idandosi del fatto che salders i
debiti a fine mese? Perché presto regolarmente i mict li-
bri a1 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 ripetun 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 4 incontrero di nuove, mi converra approfit-
tare della tua fiducia, invece di ricambiarla), Ma esisto-
no equilibri anche in giochi non ripetud. Ed esiste, co-
me vedremo fra breve, fiducia anche tra partecipanti che
sanno che non si incontreranno mai pit, Questi e altri
contributi mestrano 'impicgo creativo ¢ audace della
teoria dei giochi per gettare luce su problemi concreti e
sulle nostre scelte quotidiane.

Decisiont, emozont € cervello

Giocare con U'equild: razionali e scontentt

Anche la teoria dei giochi, tuttavia, come gran parte del-
I'economia dei manuali, ha per molio tempo commesso
Ierrore 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 maremarica 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 profirti, Questa ¢ la grande forza e la grande debo-
lezza delle 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
risultate. 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-
rerferenza di ordine non razionale (per esempio morale
o emotivo) e capace di risolvere istantaneamente pro-
hlemi matematici anche molto complessi. Per familiatiz-
zare con la teoria det giochi e con i suoi limiti, immagina
di prendere parte al seguente gioco che coinvolge due
persone: € il «gioco dell'ultimatums, un vero e proprio
cult tra gli economisti sperimentali.

Tu sci il giocatore A. Ti vengono dati 100 euro. E ti vie-
ne chiesto di dividerli con il giocatore B, di cui ignori 'i-
denrita, Devi fargli un’offerta, Le regole del gioco ¢ la
posta in palio sono note a entranibi e sanciscono che il

173




EBeoronviu ermotiva

giocatore B puo accettare 'offerta, in questo caso rice-
vera quanto ha accettato; oppure puo rifiutarla, in que-
sto caso entrambi i giocatori non riceveranno nulla.

Quanto offrip

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

Sei in una situazione di impasse. Ti rivolgl 2 un tuo
amico economista, Premio Nobel, che nurri sanno essere
un mago della teoria del giochi — e a cui, fra l'altro, hanno
recentemente dedicato un film di successo interpretato
da Russell Crowe (A Beautifu! Mind). Ti dice che in teoria
nella posizione del giocatore A dovresti fare un’offerta
che si approssima a zero; il giocarore B, infatt, dovrebbe
accettare tutte le offerte positive, per quanto piccole,

Non sei persuaso. Adesso sai come dovresti compor-
TArTi In [eoria; Ma, 2 prafice, NON Sal ancora cosa fare (...
¢ se lui rifiutasse?).

Per questo decidi di rivolgerti a un tio amico psicolo-
2o, anche lui Nobel, famoso per aleuni esperiment sulle
decisioni in condizioni di incertezza. Con cortesia, ti
spiega che gli economisti sono troppo distanti dal mon-
do reale, e che fin dai primi esperimenti negl anni Ot-
tanta, si & notato che sia il comportamenta dell’offerente
(giocatore A) sia quello del ricevente (giocatore B} sono
in contraddizione con quello che implica la teoria,

D atteggiamento del ricevente (giocatore B) & [acile da
splegare. Quando il ricevente declina un’offerta positiva
mostra di avere nella sua «funzione di urilitas argomenti
non monetari; in altri termini, si sente preso in giro. Pre-
ferisce non portarsi a casa neppure un eurc ma in cam-
bio punire chi lo ha affeso con un'offerta che cansidera
ingiusta, D'altra parte, 'atteggiamento del giocatore A
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che decide di dividere la posta in parti uguali (o quasi)
pud essere motivato da due fattori: & una persona leale
con il prossimo che sente forte dentro di sé il senso di
equitd; oppure ha semplicemente timore di un rifiuto
che gli costerebbe caro, e caleola utilitaristicamente (in-
ferendo induttivamente all'indietro) che un’offerta non
equa potrebbe essere rifiurara.

Sono stati condotti molti esperimenti che mostrano
che oltre il 50 per cento delle persone é disposta a offri-
re la mera 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 piti basse hanno
oltre il 20 per cento di probabilita di essere rifintare. Ri-
sultari che fino a oggi si sono dimostrari costant rispetto
sia alla quantita di denaro in gioco sia rispetto alla na-
zionalita e alle diverse culture dei soggetti coinvalti. An-
che se, per ovvi mativi (gli esperimenti costerebbero una
fortuna), non sappiamo che cosa succederebbe realmen-
te se la somma da spartire in ultimarum fosse molto
grossa: sc infatti si dovesse dividere un milione di euro e
¢i venissero offerti 100.000 euro, davvero rinuncerem-
mo a 100.000 euro sicuri solo per punire un ollerente
non equo?

Lesperimento & stato replicato con una variznte parti-
colarmente significativa intesa a sviscerare I'effetto, per
cosi dire, puro dell’altruismo, Tn questa versione del gio-
co (nota come «gioco del dittatores) il giocatore B non
poteva rifiutare offerta. 1l giocatore A poteva cioé divi-
dere la somma come pii preferiva e la sua spartizione cra
legge. Ci si poteva quindi attendere una notevole diminu-
zione nelle afferte. Ma cosi non & stato: 'offlerta da parte
dei giocarori nel ruole 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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Tultimatum in serie invece che in un colpo solo potesse
modificarne I'esito. Qui l'interragativo era se i soggetti
polessero impararc a csserce pit razionall (cioc a ragio-
nare in modo economico) con la pratica. Ma dai risulta-
ti non ¢ emersa alcuna tendenza signiflicativa che dimo-
strasse un qualche apprendimento di tipo economico.

Malt di nai hanno evidentemente una chiara idea di
equita, lealta e giustizia che in alcuni casi sembra mette-
re in seconde piano l'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 monapolista stabilisce
un prezzo si pone nella stessa situazione in cui si trova il
giocatore A del nostro gioco. I, come il giocatore B pua
rifliutare una somma piccola seppur positiva, cosi 'ac-
quirente pud decidere di non acquistare a un prezzo che
considera iniquo. Se mai ¢i trovassimo nella forrunata
condizione del monopolista, ¢l converra non prendere
troppe 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
Gares & pur sensibile alla fazrmess.
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I neuroni dell’indignazione

Ouando 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 dentra il cervello del tuo partner, il giocatore B,
nel momento in cui gli fai 'offerta. Certo, non sai gran-
ché di cervello ¢ di neuroscienze, ma ti hanno spiegato a
grandi linee le implicazioni dell’artivazione di alcune
specifiche aree cercbrali e in particolare che cosa accade
ai neuroni dell’aliro giocatore quando deve prendere
una decisione di questo tipo.

Per esaminare 1l 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 rumori. Ma che in
questo caso & un po’ pilt sofisticata: la /MRI, ovvero la
risonanza magnetica funzionale, & infatti in grado non
soln di visualizzare I'anatomia del cervello, ma anche di
mostrare I'attivita cercbrale. Lo fa in modo {ovviamen-
te) non invasivo e indiretto, nel senso che consente di
inlerire le aree impegnate in un compito cognitivo in re-
lazione ai cambiamenti localizzati della concentrazione
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di vssigeno nel sangue, Ebbene, per mezzo di queste
tecniche di brarn fmaging 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 (sitnata all'interno della
scissura laterale, confinante con il lobo temporale ¢
frontale), depurata al controllo automatico delle sensa-
zioni viscerali e delle corrispondenti risposte automati-
che. E nota per esserc legata all’elaborazione gustativa e
olfattiva (la sua stimolazione elertrica, per esempio, & in
grado di provocare nausea) ¢ allz valutazione ¢ rappre-
sentazione di statl emotivi negativi, per esempio rabbia
e disgusto: presumibilmente anche in campo morale, co-
me ci conferma Pesperimento che ora vedremo. Al pun-
to che si pud ipotizzare che le strutture neurali reclurare
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 ofleso ¢,
disgustato dalla tua mancanza di lealta, rifiuterd la tua
offerra

Passiamo ora a sorvegliare I'area dorsolaterale della
corteceia prefrontale: una vasta regione, funzionalmenre
eterogenea, che si trova nelle porzioni anteriori del lobo
frontale della neocorteccia, la parte pit «nobiles ed evo-
Iutivamente recente che riveste wtro il cervello? Si ride-
ne che una porzione di questa regione sia depurata al
controllo cognitivo (razionale), a farci perseguire gli
L\l]il_‘[[[\l’i L‘ht" [_‘E .‘\'i't”“{) I'lrnl'](]ﬁii e da mantenere ]i]. memoe-
ria di lavoro. Se osserviamo attivarsi quest'area pin del-
I'area precedente, e siamo stati egoisti nella nostra offer-
ta, allora abbiamo buone speranze di veder accertarta la
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nostra misera offerta. Infatti quest’area & un «centro di
razionaliti», tende (per cosi dire) alla «massimizzazione
dell’utilitas in termini di puro guadagne e snggerisce
(sempre per cosl dire) al ricevente di accettarc: come ab-
biame 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 smistamentos implicata nel selezionare e dirime-
re contraddizioni interne: per esempio tra motivazionl
cognitive ¢ motivazioni emotive. Se fai un’offerta misera
e inglusta, 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 cosi insul-
tante da una parte e il puro e freddo calcolo economico
dall'altra. Lattivazione di quest’area di per sé non ti
consente di decidere cosa ti conviene offrire, ma 1 dice
una cosa importante: nel caso in cui tu sia stato avaro e
ingiusto nell’offerra, il tuo compagno di gioco sta cer-
cando di destreggiarsi tra istanze contraddittorie ¢ una
specifica area del suo cervello & impegnata nel gestire la
negoziazione in corso tra «ragione» (una somma piccola
¢ pur sempre meglio di niente] e «sentimentos {la picco-
lezza della cifra offerta & insulrante).

Per comprendere pit a fondo 'affascinante gioco di ec-
citazione dei neuroni in associazione a compifi cognitivi e
a stati emotivi considera una variante del gioco in cui l'of-
ferente non sei tu, ma un normalissimo computer, 1l 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 depurate all'elaborazione delle emozioni. Tnfatt, Pin-
sula non si eccitera pitt di tanto, perché a un caleolatore
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non attribuiamo intenzioni proprie: non puod essere né
equo né iniquo. La corteccia dorsolaterale prefrontale
avra cosl facile supremazia, facendoci giustamente accet-
tare, da parre di un computer, qualsiasi offerta. 1l giro del
cingolo, a sua volta, non registrando aleun vero conflitro,
se ne stard anch'esso tranquillo e inoperoso.

e A s Giro dib cingon antesan:
i ECenpdi a aitirnaicy; lizal naldelre o crinos
cogrilin vidvt; pur esemsdn ABECEiats B BE et confitl eopnefvi, per esempia

oileah ¢cenamicn) et estmpic dagazla) ¥ Istanze ComlRVe €0 EMGEVE
ﬁ--\ 4

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 ditratore. Came 1i ricarderai, in
questo caso il giocatore B non ha la facolta di rifiutare
Pollerta, ma deve subirla passivamente, qualunque essa
sia. Ebbene, se nella posizione del dittatore avral farto al
tuo compagno di gioco unofferta ingiusta, lui certamen
te mastichera amaro e la sua insula si attiveri, registran-
do un evento spiacevole. Ma la sua corteccia dorsolatera-
le prefrontale e il suo giro del cingolo anteriore resreran-
no a riposo, perché non ¢’é aleun compite cognitivo da
risolvere, nessun conflitto da mediare e nessuna decisio-
ne da prendere: non resta che ingoiare il rospo.
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Levgere la mente altrut

1l raceonto sul rigore pit lungo del mondo e Uesperi-
mento appena descritto — realizzato da Alan Sanfey (del-
I'Universita dell’ Arizona a Tueson) — mettono in rilievo
un aspetto fondamentale del processo decisionale: I'im-
portanza strategica di «leggeres la mente dell’altro,

Per rendercene conto & interessanie osservare il
comportamento di coloro che hanno un severo deficit
a questo riguardo. E il caso delle persone auristiche.
Normalmente, tra i quattro anni e i quartro anni ¢
mezzo, i bambini sviluppano piuttosto rapidamente
una migliore consapevolezza dei fenomeni menrali
delle altre persone; ¢ capiscono quando queste hanno
ragioni soggettive per avere credenze che sono obietri-
vamente false, Vediamo un esempio. Se a un bambino
di circa quattro anni vienc mostrata una tipica scatola
da caramelle, prima di aprirla, alla domanda su che
cosa contenga la scatola egli rispondera «caramelles.
Se aprendo la scatola il bambino trovera, invece, delle
martite, e gli si chiede che cosa penserd vi sia dentro la
scarola il suo compagno che & ancora nel corridoio ¢
che tra poco entreri nella stanza, egli dira (come di-
remmo noil «caramelles. Invece, sottoposto a questo
tipo di test (chiamato il test di Hill ¢ Sally, per via dei
due immaginari protagonisti di una storiella tipo), il
hambino normale al di sotto dei quattro anni e il bam-
bino autistico a qualsiasi et risponderanno, curiosa-
mente, «matites, Curiosamente, perché parrebbe ov-
vio che Paltro bambine, 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 bambinoe piceolo e
il bambino autistico. Anzi & per loro inconcepibile, in
guanto sono incapaci di immedesimarsi nelle situazio-
ni cognitive altrui, e quindi di cogliere la dilferenza tra
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le credenze obiettivamente vere (sono matite) e le cre-
denze obicttivamente false che un altro bambino ine-
vitabilmente avra, data I'informazione incompleta di
cui dispone.

I risultati sperimentali sui giochi a ultimatum efferrua-
ti su bambini piccoll, aventi come oggetto la spartizione
di caramelle tra un bambino offerente € un bambino ri-
cevente, hanno mostrato che il bambino piccolo (tipica-
mente al di satto dei sei anni circa) accetta qualsiasi
spartizione, per quanto iniqua, avendo ben presente
che, se rifiuta la caramella offerta, non riceverd nulla.
Oltre i sette anni cirea, | bambini si compartano come
gli adulti. Le persone autistiche a qualunque et si com-
portano invece sempre come i bambini piceoli. Accetta-
no qualsiasi offerta di spartiziong, per quanto iniqua es-
54 sia,

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

Lisperimenti anteriori € non collegati a questi giochi
avevano mostrato che le aree cerebrali depurate a legge-
re la mente altrui si trovano prevalentemente nella cor-
teccia mediale prefrontale — precisamente nell’area 10 di
Brodmanl. §i & quindi porura osservare l'incapacia del-
le persone con lesioni in queste aree a rappresentarsi
quello che gli altri pensana o eredona. 11 Premio Nobel
Vernon Smith, con un suo stretto collaboratore di lunga
dara, Kevin McCabe, ha recentemente applicato questi
risultati nel contesto di giochi che coinvolgone 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 eurol, oppure prosegui-
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re nel gioco dando il rurno al giocatore B, il guale pud
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 giocatort.

Quando un soggerto si lida dell’altro giocatore ed &
disposto a non terminare subito, aspettandosi che il
compagno di gioco fara altrettanta, '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 ¢ ossa {per
quanto anonimo), ¢id non si verifica, Sapendo di avere
di fronte un computer, cio® una macchina, incapace in
quanto tale di esserc 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 risciamo a essere squisi-
tamente razionali e perferramente aderent: alla teoria
economica solo se autistici o cerebrolesi, appure nell'in-
terazione con altrl soggetti cui non attribulamo 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 nol stessi
possiamo attingere per calibrare con maggiore consape-
volezza le nostre aspettative e le nostre decisioni,

1! gusto della vendetta: non per profilto ma per pracere
C'é anche un altro motive 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 guadagne monerario, dal
sesso e dalla droga,

il nostro cervello che ce lo dice. In particolare, alcu-
ni esperimenti che svelano 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 cosidderti 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’arca ricea di neuroni
dopaminergici connessa al celebre sistema limbico:
una parte del nostro cervello di origine evoluriva pit
antica rispetto alla neocorteccia, deputata fra le altre
cose al delicara 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 collegaro al «gusto della
vendetta», come invece attesia una ricerca piuttosto in-
gegnosa realizzata da un gruppo svizzero diretto da Do-
minigue de Quervain e Ernst Fehr, dell'Universita di
Zurigo.

In cffetti 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 pit 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, cioe con lealta ¢ correttezza, costi
quel che costi. Altro che caleolo puramente economico
ed egoistica massimizzazione della propria urilita! 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,
cioz per il bene comune, e godere del sollievo che que-
sto comporti.

L'esperimento dei ricereatori svizzeri mirava a con-
trollare Pattivita del cervello di aleuni soggetti impegna-
tl in un «gioco di fidueias. 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
emelte positroni, permette di visnalizzare l'attivazione
di processi biochimici e fisiologici, con una precisione a
livello cellulare. E simile alla /MRI, solo che offre un
maggiore grado di dettaglio (ma servendosi di un liqui-
do di contrasto & pit invasiva).

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

1l design del gioco della fiducia & questo: due parteci-
panti A e B interagiscono in modo anonimo. Ognuno
riceve 10 euro. A pu6 tenere i 10 curo per sé oppure
darli a B. Ogni eurc che A spedisce a B quadruplica.
Per esempin, se A manda tutii i suoi 10 euro a B, questi
diventano 40, cosi che sommandoli ai 10 in dotazione a
B, B i ritrova con 30 euro. Se B si rivela affidabile e
adorta 'atteggiamento cooperativo di A, pud 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 pud 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 lul,
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A nol interessa capire cosa succede nel cervello di A in
questo secando caso, cio@ il minuto successivo a quando
si ¢ preso la [regatura da colui in cui aveva riposto la sua
fiducia inviandogli 1 suoi 10 euro,

A guesto punto infatti Pesperimento prevede che il
glocatore A possa scegliere se punire 0 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 botiine di A, Anzi, in una va-
riante particolarmente significativa dell'esperimento, lo
diminuiscono addiritrura, vale a dire che per ogni punto
di penalita che A assegna a B, B perde 2 euro, e A uno.

Nota bene, inoltre, che il gioco non € ripetuto. Quin-
di si suppone che A non voglia punire B per educarlo a
cooperare la prossima volta che giocheranno insieme —
cioe per guadagnare di pit. Verosimilmente A punisce
B peril pusto di farlo, cosi da dargli una lezione «altrui-
sticay di cooperazione, non per sé ma per il bene di
quelli che giocheranno genericamente con lui la prossi-
ma volta.

(Ora, cosa ci mostra 'analisi con la Pet? In guesto lali-
dico minuto, la Pet registra un aumento del flusso san-
guigno e quindi un’intensa attivica proprio nell’area del-
la striaro dorsale, deputata ad anticipare la gratificazio-
ne implicata da un’azione diretta a un obiettivo specifi-
co. Non solo, ma pili intensa & 'artivazione e maggiore ¢
la disponibilita ad accollarsi anche alti costi pur di puni-
re il tradimento della fiducia. L'esperimento mostra cioé
una correlazione positiva tra il grado di attivazione dello
striato, la quantita di euro che A e disposto a pagare per
punire, e quindi il grado di soddisfazione derivato dalla
punizione.

Pué darsi che la venderta 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 porer puni-
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re, cli sia comunque disposto a farlo contro il suo stes-
so interesse economico.

Si noti inoltre che in questa versione del gioco, nel
cervello di A non si attiva solo lo striato, ma anch? la
corteccia prefrontale, la quale — come abbiamo gid visto
_ & coinvolta nellesecuzione di compiti cognitivi supe-
riori. & pertanto verosimile che nella mente di A si gene-
ri un conflitta cognitivo volto a mediare tra il costo di
un’ulteriore perdita monetaria e il heneficio della grati-
ficazione emotiva indorta dalla punizione inflitta a B.
attivazione della corteccia prefronrale & inoltre una
conferma indiretra del piacere che provoca la punizione
altruistica: infatti se punire non fosse piacevole, non ci
sarchbero benefici da far pesare rispetto ai costi; © la
corteccia prefrontale non avrebbe alcun caleolo
costi/benefici da svolgere, )

Cia lecita, in conclusione, una riflessione filosofica sul
contributo che le neuroscienze possono portare alla
comprensione del nostro comportamento ."ilﬂ_‘lﬂlﬂ. [l
concetto di altruismo sotteso da guesta indagine neuro
fisiologica non ha nulla a che vedere con i motivi che
spingono le persone a fare del bene agli altri, Sembra
piuttasto derivare esclusivamente dalle conseguenze del
nostro comportamento ¢ non dalle nostre intenziont. Du
un punto di vista biologico, cioe, un’_:lzmnc ¢ ultrmlsncu
se ha un costo per lindividuo ¢ conferisce benefici alla
collettiviti — indipendentemente dalla volonta di Fare
bene agli altri. In questo specifico senso, il postro cer-
vello agisce in modo effettivamente altruistico, reagisce
per punire chi tradisce la cooperazione, ¢ qu_mch fgducc
Pindividuo punito a cooperare di pit con gli altr_l in fu-
turo. Ma, a quanto pare, non lo fa per nobili motivi e al_—
ti ideali umanitari; piuttosto per una propria (cgpistaca)
gratificazione viscerale. 1l che suggerisce, fra l'altro, un
patticolare 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 economica, 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

Neurohiologia 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 infarti 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.

1l 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 monetatio ma perché potersi fi-
dare e corrispondere alla fiducia altrui &, a quanto pare,
gratificante di per sé

1l gioco di fiducia su cui & condotro I'esperimento ¢
pitt 0 meno lo stesso di prima. In questo caso non entre
remo nei dertagli, ma & importante sapere due cose: pri-
mo, il gioco & ripetuto; giocatore A e giocarore 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 volra). Secondo, si fa uso
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di una doppia risonanza magnetica funzionale (hyper-
sean-fMRI) Vale a dire che entrambi i cervellidi A e B
sono analizzati in modo combinato. Ai segnali di un cer-
vello corrisponderanno quindi pochi secandi dopo
quelli dell"altro, cosicché & possibile registrare mosse ¢
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 egaista o gencroso,

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

Le persone in generale si comportano secondo il prin-
cipio (biblico g, se volete, infantile) dell'occhio per oc-
chio, dente per dente: cooperann 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 inrenzioni di
cooperare. Adesso perd scopriamo anche che il nucleo
caudato si eccita pil intensamente quanto maggiore &
I'intenzione di cooperare, ciod di fidarsi dell’aliro rispe-
dendogli una somma di denaro crescente. Non solo, ma
se nei prioi twrni laumento della fiducia da parte del
beneticiario (che deve pagare all'indietro il benefattore)
avviene molti secondi dopo che quest’ultimo ha rivelato
(aumentando la posra) le sue intenzioni di cooperare,
nei turni successivi, dopo che si ¢ generata una reputa-
zione di fiducia, la volonta di stabilire una relazione di
reciprocita si manifesta molto piit velocemente. Arrivan-
do fino a precedere la rivelazione della decisione di in-
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crementare la somma di denaro da spartire, In breve,
con il crescere della nostra fiducia nei confronri deg]i al-
tri, aumenta il piacere nel corrispondere alla fiducia al-
trui e diminuisce il tempo richiesto per prendere la deci-
sione di tarlo. o

A cio contribuirebbe anche il rilascio di quantita si-
gnificative di ossitocina: un ormone che aumenta quan-
do vengono stretti legami sociali (e.(‘he ha il suo picco
nel legame madre-hambino durante il pc;lOC‘lO dell’allat-
ramento al seno). Misurando la quantita di questo or-
mone nei giochi di fiducia si & visto che nel htncﬁcmrlq
I'ossitocina aumentava se il primo giocatore mostrava di
avere fiducia in lui investendo molto. )

Ripagare la [iducia altrui non & solo una frase fatta,
ma un importante aspetio che determina lo s_vlluppo
economico di intere nazioni, Una serie di SIu'di mostra
che maggiore & l'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 complere determinate scelte pa-
tra aiutarci a cambiare le regole del gioco economico c a
convincere dei vantaggi della reciprocita cooperativa an-
che i pit refratrari ed egoistici calcolarori di urilit, a
vantaggio di rurti? o .

Dopotutto, abbiamo solo da guadaegnarci: fidarci e
cooperare non solo ci fa sentire meglio ma & anche eco-
nomicamente vantaggioso. Senza contare che la_m»stra
felicitd non pud prescindere dalla felicita di chi ci sta at-
torno e dal modo in cui condividiamo con gl altri gioic
e dolori. Come ora vedremo, anche rignardo all’em Parja
i neuroni hanno qualcosa di molto interessante dla inse-
gnarci,
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La nastra felicitd deglé altre. § newront specchio

I egame che ¢ unisce agli altri & pit profondo e radica-
to di quanto comunemente si creda, ¢ certamente molto
pitt di quanto lasci intendere la cararterizzazione del-
'uomo economico come massimizzatore egoista della
propria utilita, E tanto profondo e radicato da essere in-
corporato nel nastro cervello. Piti precisamente & indot-
to dal lavoro di aleuni specilici neurani, 1 «neuroni spec-
chio», 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-
I'Universita di Parma, i neuroni specchio ci consentono
di correlare i movimenti, le azioni, e gli stati d'animo al-
trui ai nostri, ¢ di riconoscerne in questo modo il signifi-
cato e le intenziont. Senza un meccanismo di questo ti-
po potremmo si raffigurarci il comportamento degli al-
tri, ma non arriveremmo mai veramente a sapere cosa
stanno facendo o hanno intenzione di fare. Questo vale
per i gesti pitt semplici, come afferrare un oggetto con la
mano ¢ portare del cibo alla bocca, ma sembra valere
anche per i sentimenti.

1 neuroni speechio sone 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-
neando potrebbero portarci ben oltre i confini dell'in-
telligenza motoria, [ino a coinvolgere i nostri compor-
tamenti sociali e il nostro vivere associato, Si & infarti
compreso che i neuroni specchio sono diffusi in varie
parti del cervello dell’'uomo ¢ che la nostra stessa possi-
bilita di afferrare ¢ dare un senso alle reazioni emotive
degli aliii ¢ correlata alla loro presenza in aleune speci-
fiche aree. Cogliere un'emozione altrui coinvolgerebbe
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gli stessi neuroni che si attivano quando a provare qu.cl-
I'emozione siamo noi stessi. [1 che spiegherebbe fra '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 pe_ricolo. prepa-
rarci per eventuali minacce, ma anche di avere legami
alfettivi. Gia dai primi glorni infatti il neonato .wrphr:a in
grado di riconoscere se il volto della mamma o d.l chigli
sra 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? E 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 ¢ dati
clinici mostrano che esiste in questa regione della cor-
teccia (in particolare nella zona anteriore L]t_'l_]’il‘lﬁll_ll'xl si-
nistra) un substrato neurale comune che si attiva sia
quando si prova disgusto in prima persona ’sin alla vista
di un'espressione facciale di disgusto di un’alira perso-
na. Gli stessi neuroni, per capirci, si attivano quur}do IuI
bar beve un caffé schifoso, o quando a berlo & il mio
amico di fianco che me ne segnala la qualita scadente
con una smorlia ineguivocabile.

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 (rubbml.
paura) sia perfettamente intatta. Non 501'0 ma, come ci
si pub attendere, pazienti di questo Lipo si rivelano inca-
paci di provare disgusto in prima peisona. .

Quello che vale per il disgusto pare valga perﬁmnhc
altre emozioni. E verosimile in particolare chcll insula
sia una sorta di centro del meccanismo specchio auto-
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nomo e specifico, dove arrivano le informazioni visive
che esprimono 'espressione di un valto, 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 vomite: & 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 comporramento emparico
alla base delle nostre relazioni sociali,

1 fatto perd che osservare la felicita degli altri inne-
schi gli stessi centri cerebrali che si attivano quando sia-
mo felici noi non é garanzia sufliciente perché le nostre
azioni siano finalizzare alla felicita altrui, Sarebbe vera
mente un mondo meraviglioso quello in cui ogni azione
altruistica per rendere felici ghi altri si traducesse auto-
maticamente in un'azione (egoistica) che rende felici noi
stessi. Purtroppo la comunione quasi viscerale che si in-
nesca rra le nostre e le sltrui azioni ed emozioni, e che i
consente di comprenderle e di «sentirles, non implica
di per € un coinvolgimento empatico nei confronti de-
gli altri. Per esempio, se sconfiggo il mio avversario a
tennis ¢ noto la sua espressione di delusione se non ad-
dirittura di dolore per la sconfitta, non per questo devo
necessarfamente 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, potra coglierne Ia
disperazione dalla postura e dall’espressione, ma invece
che compatirla potrei preferire liberarmi dall’infelicith e
dalla depressione che mi procura la sua vista e tencrmi
alla larga,

Iecisinn, e & Cervelo

Insomma, i neuroni specchio ci offrono in 1__1ru.~pe|ri-
va, & | prossimi anni probabilmente ce lo r:onfermcmr}-
no, la possibilita di sentire cosa prova l'altro, ma non in
tutti e non sempre tale percezione determina Iu_ SIEssOo
desiderio di compartecipazione empatica. Ha eyldente-
mente ragione Giacomo Rizzolatti quslml‘ln dic‘e_che,
perché il meceanismo biologico dei neuroni Spi:CChlf} (!a
lui scoperto abbia implicazioni positive per 1‘.1‘ societd,
occorre una prolunga di tipo culturale: vale a dire I'assi-
milazione della regola aurca del Vangelo secondo Mat-
tco: «Tutto guanto volete che gli uomini facciano a voi,
anche voi fatelo a loros. Una norma etica che fa eviden-
remente leva sugli aspetti positivi del meccanismo bjulo—_
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 dara circostanza? B il momento di gettare un’oc-
chiata alla neuroetica: I'incessante gioco sinaptico tra
emazioni e ragione non ha finito di rivelare le sue sor-

presc.

Fare la cosa giusta: una questione di newront

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

Versione A, leva di scambio. Il vagone di un treno & lan-
ciato senza controllo contro cinque persone che saranno
uccise dallimpatto. Il solo modo di salvare le cinque
persone & attivare la leva dello scambio che deviera il va-
gone su un binario morto dove perd 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 é. E moralmente
accettabile salvare cingue persone al prezzo di nna.,

Adesso pero considera quesio diverso scenario.

Verszone B, uomo grasso. Come prima, il vagone senza
cantrollo sta andando a impattare contro cingue perso-
ne che verranno uccise cerramente 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 ¢'é un estraneo piuttosto corpulen-
to. Intuisci immediatamente che spingendaolo gin sul bi-
nario lermeresti con certezza il vagone e salveresti le cin-
que persone, Ma altrettanto certamente 'nomo grasso
moriri.

Domanda: & giusto spingere gitt Pestranco che i & ac-
canto?
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[iig. 9 Versione B. E giusto spingere gite 'nomo grasso?

Qui l'intuizione della maggior parte delle persone & che
non sarebbe giusto intervenire a spese dell'voma grasso,
sebhlene si tratii pur sempre di cingue vite contro una.

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

Cercare di identificare i principi normativi per cui sia-
mo legittimati a comportarei diversamente nelle due cir-
costanze & un lavoro da filosofi. Scomodando Tmmanuel
Kant qualcuno ha per esempio sostenuto che & immora-
¢ usare qualeuno come mezzo per salvare qualcun al-
tro, Nella versione dell'uomo grasso '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 effer-
to collaterale dell'intervento: qui la morte dell’individuo
¢ incidentale.

Questo ¢ solo un argomento, molti altri potrebbera es-
serne addotti. I'asperto interessante & che, a prescindere
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dalle giustificazioni, Pintuizione morale parrebbe sostan-
zialmente condivisa ¢ trasversale alle diverse culture. Pro-
prio questo intende dimostrare Mare Hauser, lo psicalogo
evoluzionista ¢ bivlogo 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
t: hrtps//wih Lwjh.harvard.edu/~moral/index html) sta
raccogliendo una notevale messe di dati relativi a cio che
soggetti di etd, 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 offeria una soluzione che si
& chiamati a giudicare, attribuendole un valore di encita. 1
dati di Hauser suggeriscono che le nostre intuizioni morali,
lungi dall’essere razionali, correlate con I'educazione ¢ la
cultura, e soggette pertanto a evoluzione, sono al contrario
essenzialmente inconsce, involontarie e universali.

A noi, ora, interessa pero sapere come dirima i dilem-
mi della leva dello scambio e dell'noma 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 dilferenza la facciano le nostre emao-
zioni. Ogni giudizio morale metre in gioco (a volte in
competizione reciproca) processi cognitivi ¢ 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 ciceione git dal ponte
¢ evidentemente pin saliente da un punto di vista emoti-
vo della versione impersonale della leva dello scambio.
E la differenza nella risposta emotiva & cid 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, uutomatifal e
primitiva — come lascia intendere Greene, fnrsc adqmlt
tura determinara dall’evoluzione per scopi adattivi. Di
fronte a una situazione da cui possiamo prendere le di-
stanze e di tipo impersonale siamo invece capact di pen-
siero astratto, Svolgiamo un compito cognitivo analiz-
zando la situazione nei termini di una fredda e razionale
analisi costi-benefici. Dove un morto evidentemente &
meno peggio di cingue mortl. .

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

Ma hanno scoperto anche di pin, Hanno potuto ren-
dersi conto della serrata partira che emozioni ¢ raglone
giocano in circostanze simili. Per capire questo aspetto,
occorre sapere che la reazione emotiva innescata dai si-
stemi neurali 2 immediara e richiede poco tempo. l_Jp
rempo che necessariamente si allunga nel caso in cui il
giudizio intuitivo a caldo venga corretto, per cost dire, a
freddo dalla riflessione analitica — come avviene nel caso
di chi per esempio ritenga moralmente legittimo spinge-
re 'uomo grasso gitt 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 pit lunghi di chi dice «no» non & giusto farlo.
La ragione € semplice. All'iniziale risposta emotivamen-
te innescata «nox», segue atrivazione delle aree neurali
depurate al controllo cognitivo e al puro caleolo utilita-
ristico dei costi e dei benelici dell’azione che ci fa cam-
biare giudizio: e questo doppio processo mentale richic-
de, come si ¢ rilevato, pin del doppio del tempo.

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

Passiamo ora dai dilemmi etici a quelli finanziari. Ve-
dremo che neuroni, emozioni ¢ cognizione possono in-
trecciarsi per dare vita a processi decisionali niente af-
fato scontati. La celebre storia di un efficiente e affida-
bile venticinguenne a capo di un'impresa di costruzioni
delle ferrovie nel Vermont ci introdurra nientemeno che
alla neurobiologia della razionalita.
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Decisioni ponderate? Questione di feeling

1 lismiti della vagion «purar»

[ il 13 settembre del 1848 quando Phineas Gage com-
mette un errore che luscerd traccia signilicativa 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 roceia 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 [rontale del
cervello e vola via a 30 metri di distanza dopo essere
schizzata [uori dalla sommita della testa, Gage giace a
terra muto ma cosciente, Pol si riprende e chiede un !Jic—
chiere d’acqua. Nonostante una ferita cosi ampia ¢
profonda, trasportato in ospedale si mostra sorprenden-
remente in grado di camminare e di parlare in modo lu-
cido e coerente.

Gage sopravyivera per altri tredici anni nonostante la
gravita dell'incidente dal quale si riprese completamente.
O, meglio, qnasi completamente, perché oltre ad aver per-
so Pocchio sinistro nell'imparto, Gage non era pia lui.
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Non era piii lo stesso Phineas, gentile ed efficiente,
che ricordavano gli amici. Era diventato irrequicto, vo-
lubile, violento. «L’equilibrio [...] tra la sua facolta in-
tellettiva e le sue disposizioni animali era staro distrutc-
ta.» Harlow, il sue medico curante, scriveva di lui cosi:
«Bizzarro, insolente, capace a volte delle piit grossola-
ne imprecazioni, da cui in precedenza cra stato del tut-
o aii_t:llu; poco rignardoso nei confronti dei compagni;
indifferente di vincoli o consigli che contrastassero i
suoi desideri; a volte tenacemente ostinato, e perd ca-
priccioso ¢ oscillante; sempre pronto a elaborare molti
programmi di attivita future che abbandonva non ap-
pena li aveva delineatis. Il eranio 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 specilica per guanto
ampia area cerebrale e un comportamento sociale.

Fig. 10. I cranio di Phineas Gage e la barra ebe lo trafisse
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Attraverso una ricostruzione in 31, Hanna Damasio del-
'Universita dello Towa e Albert Galaburda di Harvard
hanno potuto inferire che quella di Gage era stata una le-
sione selettiva della carreccia prefrontale (¢ per la preci-
sione della sua porzione ventromediale) di entrambi gli
emisferi, che aveva perd risparmiata I'area dorsolaterale.
Le osservazioni di numerosi wmoderni» Phineas Gage, i
cosiddetti pazienti ventromediali, ci dicono che queste
persone ottengano punteggi normali nei test di memoria,
mantengono inalterato il loro quoziente intellettivo e le
capacita logico-deduttive, hanno acutezza visiva e abilita
maruali 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 sfavorevaoli per loro stessi, da cui perd raramente
sembrano in grado di trarre una lezione per il tuturo,

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

Ecco la vivida descrizione che Antonio Damasio, neu-
rologo di origine porroghese dalle notevoli doti lettera-
rie di (nel suo Lerrore df Cartesia) di un suo paziente
con una lesione prefrontale dovuta a un intervento chi-
rurgico in seguito all’estrazione di un tamore:

Elliot era stato, prima, un buan marito ¢ un buon
padre; aveva avuto un impiego in un rincmate stu-
dio legale, & ovunque aveva rappresentata un model-
lo, per [ratelli e colleghi. [Dopo I'intervento] le sue
doti intellettuali ¢ la sua capacita di muoversi e di
nsare 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'artivita per passare a un’altra, acca-
deva spesso che egli continuasse con la prima, per-
dendo di vista, 2 quanto sembrava, lo scopo prinei-
pale [...] Si comprende, quindi, come egli perdesse il
lavoro [...] Fini con I'inevitabile bancarotta, nella
quale perse tutti i risparmi che vi aveva investito. Era
sconcertante vedere un vomo come Ellior, con il suo
passaro, imbarcarsi in affari e decisioni finanziarie
cosi maleerti. La moglie, i figli ¢ 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. Prive
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 ¢ interessante, dotaa di un fascino profondo, ma
controllara nelle sue emozioni. Mostrava una com-
postezza riguardosa € piena di taro, appena con-
traddetta da un lieve sorriso ironico indicante una
sagperza superiore e una blanda condiscendenza
verso le follic del mondo. Appariva freddo, distacca-
o, imperturbabile, anche nel discutere di vicende
personali,

Da questo ¢ molti altri casi Antonio Damasio ha trarro
l'intuizione 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: «Sospetravo anche che il deficit di
emozione e sentimento non fosse un innocente spettato-
re, casualmente vicino al deficit del compaortamento 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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different a opzioni differenti, rendendo il paesaggio del
suo processo decisionale irrimediabilmente piattos.

A riprova di questa ipotesi, secondo te come si Or'[el'!-
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’'vomo corpulento spin-
to giit dal cavalcavia dipendevano soprattutto dalla va-
lenza emativa che questa sitazione generava. Ebbene, i
soggetti ventromediali rispondono in modf) ;_:ositivo;
per loro & del tutto corretro spingere giil il ciccione per
salvare cingue 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
arasso da sacrificare con una spinta,

La sensazione dell’azzardo

Come controllare se l'intuizione di Damasio & quellg
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 Tasles, dall’Uni-
versita dello Towa in cui svolgono le proprie ricerche

"Damasio ¢ il sua collaboratore Antoine Bechara — pre-

vede un compito a scelta multipla ripetuta, dove i parte-
cipanti pescano carte da gioco da quattro mazzi dtvers_l.
Due mazzi assicurano vincite modeste ma perdite limi-
tate. Gli aliri due, a fronte di guadagni maggiori, com-
portano perdite molto gravi, Dopo un po’ di turni i par-
tecipanti normali si orientano soprattutio sui primi, 1
pazienti ventromediali invece perseverano nella scelta
dei secondi.
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Immagina di giocare anche tu: ti vengono regalati 2000
euro. Il tuo obiettivo & quello di perdere il meno possi-
bile e vineere quanto puoi. Hai di fronte 4 te quattro
mazzi di carte: A, B, C, D. Ti viene detto che i mazzi non
sono identici. Ogni volta che scegli una carta vinei dej
so]d_i. Ogni tanto, perd, in modo del tutto imprevedihi-
le, ci sono carte che te ne fanno perdere, Non sai quanto
dureri il gioco (che di fatto terminerd dopo che avrai gi-
1ato 100 carte).

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

I mazzi sono diversi tra loro riguardo alla frequenza

dv_z]le penalita: in A ¢ C ogni dieci carte ci sono cinque
piceole penalita, in B e D ce n’e una sola, ma pia consi-
stente, Quindi, A e B sono i mazzi weattivis; Ce D i
mazzi «buonis,

Come abbiamo visto, il giocatore non sa quando arri-
vera la penalita ¢ non conosce con precisione il guada-
gno netio di ogni mazzo,

Mazzi Cattivi Mazzi Buoni

Vebore (F tisscure caria Tl
Valoro cormplesshva coll pesnith ogd 10carie. € il
Veoes notoognl 0zate, € <250 £ <250 £ 4260 € +250
Feeguesza dolly poreseh ogal 10 carie 5 1 TR 1

Fig. 1L Ioea _q.rn’;.rr"fr'.r{g task. Ogni 10 carte 51 ba un salde di 250 per
¢ mazzi I.’l eBedi+250 per i mazei Ce D, Qerdndi A & B sono i wearyy
wcattivie e C e D f mazzl chuonio,
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Se sei come la maggior parte delle persone, se non 11 &
mai passata una barra di metallo per la testa ¢ non hai
lesioni orbitofrontali inizierai a campionare le carte da
tutti i mazzi. Di solito dopo 40 o 50 carte avrai indivi-
duaro i mazzi buoni e continuerai con questi; salvo qual-
che puntatina sui mazzi cattivi, peraliro 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 cativi A e B, del witto incuranti
dei soldi persi.

L'esperimento & molto ben congegnato perché & par-
ticolarmente «wealistico», [ 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 ¢ basata sia sui messagei (og-
gettivi) che provengono dalla situazione esterna che
stanno fronteggiando, sia sui messaggi (soggettivi) inter-
ni che provengono dall’'organismo, per esempio ['attitu-
dine nei confront di vincite e perdite, o nei canfronti
del rischio. E, pian piano, nel giocatore si ta strada I'in-
tuizione che certi mazzi sono pit svantaggiosi di altri.
Una sorta di processo non del rutto conscio ¢ automati-
co che precede una previsione consapevole dell’esito di
ogni Mossa.

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

“turni; ancora prima ciog di avere una piena consapevo-
lezza che quei mazzi li porteranno etfettivamente 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 piti tranquilli.

Lo stress & facilmente misurabile tramite strumenti di
conduttanza cutanea: si applicano sulla pelle un paio di
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elettrodi collegati a un poligrafo ¢ 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 ¢ quindi a misurare Pavvenuto cambia-
mento. Al contrario dei soggetti normali, 1 tracciati dei
soggetti ventromediali durante il gioco si rivelano relati-
vamente piatti a conferma della loro ridotta sensibilita
emotiva.

Anche Elliot tu sottopesto all'esperimento e - come
racconta Damasio — «nel suo caso questo comportamen-
to & tanto pitt degno di nota in quanto egli continua a
definirsi una persona avveduta, poco propensa a rischia-
re. [...] Per di piil, alla fine del test Elliot sapeva qual;
mazzi di carte fossero pericolosi e quali no; eppure,
quando aleuni mesi dopo I'esperimento venne ripeturo,
con altre carte ¢ aliri contrassegni per i mazzi, Elliot
continuo a comportarsi come faceva nella vita quotidia-
g, cioe perseverando nell’errores.

Ecco la spicgazione: contrariamente alla convinzione
diffusa che una fredda stima delle probabilita e un cal-
colo di tipo logico siano di per sé in grado di condurei
sempre alla decisione migliore tra quelle possibili, ¢ che
guindi sarebhe auspicabile escludere le emozioni dall’e-
laborazione razionale per non impacciarne il processo,
Damasio mostra che gli stati affettivi agiscono come un
segnale auromatico di allarme che dice: «Arienzione al
pericolo che ti attende se scegli 'opzione che conduce a
tale esitow. Gli stati affettivi per lo piti inconsci (o subli-
minali} possono dungue 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 internas del pericolo e la «sensazione vi-
scerales che questo derermina. F 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, ¢ 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 futuros. Le
decisioni correrte, se dissociate dall’emozione che le
rende salienti, al momento giusto, vengono dimenticate
e non ci consentono pit di agire sulla base dell’esperien-
za passata o di quanto abbiamo appena appreso. U'emo-
zione e l'attivazione degli stati somatici pertinenti, in
questo senso, agiscono da amplificatore per mantenere
attiva la memoria operativa e I'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 eriteri che le regolano
non appare sulficiente per fare la cosa giusta se questa
non & anche accompagnata da un sentimento o marcaro-
re della razionalita. Per dirla con Damasio, & come se i
«fragili strumenti della razionalita avessero bisogno di
un’assistenza specialen: perché la «ragione pura» meta
in atto i suoi piani, occorre un meccanismo viscerale, un
«marcatore somaticon, che la assisia,

Scelte tutertemporalé: cicale, formiche e. .. picciont

In alcune circostanze i meccanismi automatici delle
emozioni.sono indispensabili 2 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 |
processi cognitivi e generando di fatto un'irrazionalita
che pud manifestarsi in modo sistematico. Emozioni e
stati affertivi, per la nostra razionalitd, possono cioé es-
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sere benefici e perniciosi insieme. Emozioni e contenuto
della decisione si combinano in modo virtuose solo ne-
gli specilici cast in cui si orientano nella stessa direzione.,
Quando il contenuro della decisione e 'emozione sono
dissociati le risposte aflettive viscerali possono essere di
grande impedimenta 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 tempor rispose lei «do-
vevo cantare le mie melodiose canzoni» «E tu balla,
adesso che & inverno, se d'estate hai cantato!» le disse-
ro e formiche.

(Juando si tratta di smettere di fumare, di mettersi a die-
ta, di accantonare qualche risparmio per la pensione, o,
pit in generale, quando ci tioviamo a dover scegliere tra
i costi presenti e i benelici futuri di una data azione, ci
ritroviama un po’ rutti nei panni delle cicale e delle for-
miche della favola di Esopo. Qualcuno & piti cicala e
qualcun altro pit formica. La saggezza delle favole di
Esopo non e in discussione. Anzi, & addirittura suffraga.
ta dalle neuroscienze, sc ¢ 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
prefrantale). 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 forre fumarore
(Forse lo sei 0 avrai senz’altro qualcuno vicino a te che lo
&). Come migliaia d’altre persone, oggi hai deciso di
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smettere, Le ragioni sono ovvie, [umare nuoce grave-
mente alla salute, Stai prendendo un cafte 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 sara mai una sigaretta in pitt? Smetterd domani. T/81
per cento di quelli che provane a liberarsi dal vizio e ri-
casea 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 immediara? Non dovremmo com-
portarei come ci dice la teoria cconomica, esibire scelte
tempeoralmente coerenti e quindi scegliere I'alternativa
che ¢i reca maggior vantaggio?

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

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

Ancora.

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

La maggior parte delle persone sceglie A nel primo ca-
s0, ma D nel secondo, mostrandosi incoerente. Si tratta
infatti in entrambi i casi di aspettare una settimana per
avere 100 euro in pii: ma una settimana ora, subito,
adesso, sembra un’atresa troppo lunga per mettere le
mani su quei soldi; mentre tra un anno & come se la som-
ma risultasse «scontatas, ¢ posporre di un'ulteriore set-
timana la gratificazione nan fosse poi cosi costoso. Lin-
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coerenza delle preferenze risiede qui nel fatto che il va-
lore c_hclg]f individui attribuiscono 1 un dato guadagno
cambia in vari istanti di tempo, ed & pib alto oggi che
domani, o fra un mese o un anno.

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

_].n un _L[picn esperimento, § piccioni svolgono un com-
pito simile a quello a cui ti sei appena sottoposto. Un pic-
cione affamaro & messo in una gabbia, Dentro la qabbl:a ci
sono due leve. Le leve danno accesso al cibo :tpT(I‘.I'Il lo una
fessura nella parete della gabbia. Le [essure sono studiate
ad hoe per fare passare il ¢ibo in base a quanto rimango-
no aperte. Se il piccione «beccan la leva A la fessura si
apre dopo pochi secondi, ma si richiude presto Facendo-
gli arrivare poca cibo (proprio come la scelta A nel test a
cui ti sci sottoposto). Se becea la leva B, deve aspettare
pitt a lunge per accedere al cibo, ma sara ricompensato
da un maggiore quantitativo di cibo ('opzione B del test).

Per capire come 1 piccioni gestiscano il trade-off tra
rcmpn.(li attesa ¢ quantita di cibo é opportuno, durante
'esperimento, giocare un po’ con il lasso temporale che
separa la pressione della leva e 'arrivo del cibo. Seitem-
pi di attesa dopo aver beccaro A e B sono uguali, il pic-
cione (che & affamato ¢ impulsivo ma non & secemo) bec-
ca laleva B, quella che gli da pin cibo a parita di attesa.
Mano a mano perd che si allungano i tempi di artesa —
stiamo parlando di secondi — I'opzione leva B che da pin
cibo diventa progressivamenre meno atrraente fino al
punta in cul il piccione si orienta verso la leva A, meno
cibo ma subito. 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 ¢ 'uo-
mo scaniano il fururo é lo stesso.

ra
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Sia chiaro che scontare il futuro non & di per sé irra-
zionale. Dopotutto della ricompensa (o del eibo) che
prendo ora ho la certezza; mentre di quanto accadri in
futuro chi pud dire? Ma da cid 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
&, Not (e i piccioni) invece seontiamo in modo iperbali-
co. La preferenza tra poco subito, ¢ molto dopo (la siga
retta oggi ¢ polmoni sani tra cinque anni) viene stravolta
¢ ribaltata quando il subiro & proprio adesso. Quando la
gratificazione ¢ immediatamente a disposizione la razio-
nalita della scelta intertemporale va a farsi benedire. B
come cicale non sappiamo controllare la nostra impulsi-
vitd e la nostra impazienza a vantaggio di un’opzione pit
redditizia, anche se di la da venire.

1 cervello dei piccioni e quello dei mammiteri 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 nostra. Mentre 1 piccioni gio
cavano con le leve nella scatola, si & potuto rilevare (in
questo caso in modo diretto ¢ in msiva) 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
esecutive) si attivava in maniera diversa a seconda di co-
nie era calibrata la relazione tra il tempo di attesa ¢ la
consistenza della ricompensa. Lattivita dei neuront ri-
sultava progressivamente piti intensa se, a fronte di un
tempo di atresa stabile, si aumentava la ricompensa as-
sociata alla leva B viceversa diminuiva se, stabilira una
particolare ricompensa, si aumentava il rempo di attesa.
Come se queste cellule fossero depurate ad attribuire il
valore soggettivo relativo alle opzioni di scelta, e quindi
a valutare il trade-off tra ricompensa ¢ attesa,
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Noi non abbiamo esattamente il nidopallium caudo-
laterale e soprattutto non siamo in genere disposti a
farci impiantare degli eletrrodi nei neuroni. Tutravia,
come sappiamo, le tecniche di imaging medica consen-
tono di esplorare per via indiretta cosa avviene nel no-
stro cervello. In questo caso mentre affrontiamo scelte
intertemporali. Bd & quanto ha farto un ream di ricer-
catori di primissimo piane, composto da Samuel Me-
Clure e Johnatan Cohen (Princeton), David Laibson
(Harvard) ¢ George Loewenstein (Carnegie Mellon),
pubblicando su «Sciences aleuni risultati molto inte-
ressanti che potranno aiutarti a capire perché & cosi dif-
ficile rinunciare a quella sigarctta. In particolare si & vi-
sto che mentre stai risolvendo un problema di scelta
come quello con cui ti sei misuraro all’inizio di questo
paragrato nel tuo cervello inizicrebbe una competizio-
ne tra due diversi sistemi neurali. Il primo (che porrem-
mo chiamare cicala) ti spinge a scegliere |a 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 sistenia limbico (la parte «anticas del cer-
vello che condividiamo con animali meno evoluti di noj
e i piccioni), Il secondo (la formica) o invita invece ad
agire in modo deliberato e razionale, cerca una media-
zione con i tioi bisogni viscerali e risulterebbe associa-
to all'area della corteecia prefrontale (in particalare
dorsolaterale e orbitofrontale destra) che & specifica del
solo cervello umano.

Infatti, Pattivita relativa ai due diversi sistemi & signifi-
cativamente correlata con la scelra 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 artivazione della corteccia
prefrontale consente di prevedere che la pura ragione
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sta avendo la meglio sui bisogni viscerali e che slarai ca-
pace di rinunciare a una gratificazione immediata per
un maggior guadagno futuro (1100 euro tra una setti-
manal.

Insomma, fumarsi quella (ultima) sigarc_{[ﬂ _é la cosa
piti naturale del mondo. Se mai, cid che nch:cde_ una
spiegazione & come facciamo, ;|lmlen0 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 Ja mente ¢ un cocchiere che guida un carro
alato trainato da due cavalli: uno, bianco, & un destriero
da carsa elegante e ubbidiente; Paluro, nero, € un anima-
le da tiro tozzo e recalcitrante. Nella descrizione del Fe-
dro: «ll migliore ha portamento eretio ed & ben farto, 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 opiniane, non ha bisogno
di frusta ¢ per guidarlo basta lincitamento 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 sarigue, € amico della violenza e
dell’arroganza, peloso intorno alle orecchie, sordo e ob-
bedisce a malapena a frusta e pungoli insiemes,

Si capisce quindi come, per Platone, il cocchiere ab-
bia «un compito necessariamente ardue e ingratos.

In una delle molte possibili interpretazioni della me-
tafora platonica, il cavallo bianco rappresenta le facolta
cognitive pin elevate e sublimi; il cavallo nero le pas-
sioni pit basse legate al corpo. Dopo Platone qualeuno
ha lasciato intendere che il cavallo bianco sarebbe tut-
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to al pidt un piccolo pony, inadatto a contrastare I'ir-
ruenza del suo compagno da tiro pitt bratale e vigoro-
so. 11 il caso, per esempio, del filosolo e teclogo {ralnue‘-
se Blaise Pascal, per il quale «il cuore ha le sue ragioni,
che la ragione non conosce»; oppure dell’illuminista
ccozzese David Hume, secondo cui «la ragione & sem-
pre ¢ solo schiava delle passioni». D’alcra parte con
Antonio Damasio (attraverso i curiosi casi di Gage ed
Elliar) abbiamo visto che la razionalita stessa & foggiata
¢ modulata da segnali corporei: il cuore, ciog, avrebbe
delle ragioni che la ragione deve utilizzare se vuole ot-
tenere decisioni panderate. Il cavallo bianco non solo
& un piccolo pony, ma senza l'aiuto del cavalllo nero
non riesce a fare il suo lavoro. E tuttavia, sapplamo ari-
che che in molte siruazioni della nostra economia quo-
tidiana, le emozioni possono portare a distorsioni si-
stematiche del processo decisionale, e che quind
rebbe auspicabile che al piccolo pony tosse concessa
un po’ di antonomia, o

1 delicati meccanismi neurobiologici della razionalita
nellincessante gioco di ragione ¢ 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. E quello che sappiamo consente di gettare una
luce del tutto nuova sul comportamento economico. Al
punto che & appropriato parlare di neuroeconowia, dm
¢ non solo e non tanto un’«economia del cervellow (cioé
una spiegazione del funzionamento dei neuroni in ter-
mini di modelli matematici ed economici), quanto il ten-
rativo di fornire una tearia 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 nervaso autono-
mo & costituito da centri di controllo propri, situati ncl
sistema limbico (ricordi Pamigdala?), ¢ da proiczioni di
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neuroni che si dipartono da questo e altri centri in dire-
zione delle viscere per tutio il corpo. Rispondaono al si-
stema nervoso autonomo il cuore, i polmoni, Pintestino,
gli organi di riproduzione e la pelle, I'organo del corpo
che ha maggiore estensione, Da un punto di vista evolu-
tivo, sembra che questa parte del cervello intervenisse a
regolare 'economia interna di un organismo molto me-
no complesso di noi.

[1 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» ¢ processi «controllati», e tra pro-
cessi affettivi e processi cognitivi (o pilt volgarmente tra
passione e ragione).

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

Al contrario, i processi controllati sono attivari deli-
beratamente, Lavorano in seric ¢ sono lenti ma (lessibili.
Sono accessibili per introspezione ed esplicitabili, Usa-
no procedimenti logici passo a passo, richiedono impe-
gro 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. Infatri, 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 ditficile, le tecniche di neu-
roimmagine mostrano in modo sempre pin 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 complicari circuiti micro-
scopici di miliardi di neuroni, che formano fra loro 10
miliardi di sinapsi e assoni cumulativamente lung}n. cen-
tinaia di migliaia di chilometri. La mente umana dipen-
de probabilmente dall'interazione della rete neurale nel-
la sua complessita, di cui non conasciujno ancora la
struttura globale, Ci sfugge la foresta, ma incominciamo
a intravedere alcuni gruppi di alberi {o di rami?). Quan-
do parliamo di «mappaturas o di «geogralia del cervel-
lows dobbiamo tenerne conto. Quindi nel riferirei un po’
ingenuamente e semplicisticamente & una mappa nﬁ}lg
quale a varie parti del cervello sono associati specitici
compiti, dovremo tuttavia essere consapevoli che il fun-
zionamento del cervello, o lo svolgimento di un compito
cognitivo, non si riduce affarto all’attivazione di un sin-
golo gruppo di neuront, _

Esiste perd un certo consenso riguardq al fﬂlt({) c_ha: i
processi automatici coinvolgono principalmente i siste-
mi sattocorticali ¢ le aree corticali posteriori, In partico-
lare, gli stati affettivi coinvolgono le sirutture uswclat;
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) ¢ altri nuclei nervosi implicatt in aspett

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

T processi controllati coinvolti in compiti quali risol-
vete un problema, formulare una strategia e perseguirla
con coerenza, SONO sopratrutto associati all’aniv:uinr}e
delle regioni anteriori e dorsolaterali della corteccia
prefrontale, ¢ in parte le arec della corteccia parictale
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VISIONE LATERALE

Gorteccia
dorsofaterale
prefrantale

Gorteceia
anleriore
prefrontale

Insula
{In pro‘ondita
i lobi frentass & temporale)

VISIONE IN SEZIONE

Corteccia
orbitofrontale

Amigdala Corpo striato

Fig 12 Aree cerebrali di uteresse weconomicos: in corsiva le regioni
assocrate a processi cognitivi di livello superiore; m tondo fe regiont

associate a stadt emotivi. Entrambe visullano commvolte nells presa di

deciséone.

posteriore, L'area prefrontale agirebbe da «direttore
d‘ol?(‘,'hi::&:l‘l'a» ricevendo e integrando informazioni pro-
\"t:l)ll:IlLi L]d LILlﬂ..‘ii lutlle li: drce LlL'.I CU[VCHU. E ld l‘&giol‘ll‘:
pl}l nobile (il cavallo bianco alato di Platone?) della gia
aristocrarica neocorteccia, quella filogeneticamente pii
recente € che pit & 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
delleconomia necclassica risulterebbero del tutto ade-
guati a catturare il nostro comportamento, Ma allora sa-
remmo simili al razionalissimo e anaffettivo dottor
Spock di Siar Trek piia che all'uomo della strada.

La vita reale, perd, non & un teletilm; e piu che vulea-
niani, nella nestra quotidianita, ci dimostriamo semmai
«umani, troppo umani». Accanto ai p rocessi cognitivi di
tipo deliberato, ¢’2 il nostro «inconscio cognitivoy fatto
di euristiche ¢ scorciatoie mentali che abbiamo incon-
trato nelle prime parti di questo libro; e ci sono i proces-
si automatici, che mmprendono non solo le emozioni,
come rabbia, paura, gelosia o invidia, ma anche pulsioni
o stati viscerali quali dolore, piacere, fame, scte, deside-
vio 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 ¢ co-
enizione. In alcuni easi, 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 neocarteccia. Lo ha mostrato Joseph LeDoux
(nel suo [ cervello emativo) studiande le connessioni tra
amigdala e neocorteccia nei ratti. [ quali, come molti al-
1ri animali, si & visto che possono avere una reazione af-
fettiva prima ancora che la neocorieccia abbia i1 tempo
di elaborare consapevolmente gli input sensoriali. Pos-
sono clot fiutare il pericolo e provare paura prima anco-
ra di sapere se devono averla. Questa risposta immedia-
1a di fronte a stimoli particolari, i cui vantaggi adattivi
sono evidenti, & incorporata a livello dei cireuiti neurali.
LeDoux ha infatti scoperto che nei ratti il talamo senso-
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riale, un’area deputata a sgrezzare ¢ decodificare Iinfor-
mazione di prima mano, & collegato direttamente con
I'amigdala, che vi appiccica una sorta di etichetta emo-
zionale di paura, senza perd che l'informazione debba
necessariamente passare per la neocorteccia, cui spetta
una valutazione pitt complessa ¢ sclettiva a freddo.
Nella maggior parte delle circostanze, pero, il nostro
comportamento ¢ orientato dall'interazione tra meceani-
smi affettivi e cognitivi e dal gioco sinaptico fra le regio-
ni cerebrali corrispondenti. Tn aleunt easi le emozioni so-
no funzionali al processo decisionale. Lo mostrana 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 di metterli via per la vecchiaia, di buttarsi su un piario
di patatine fritte o di pensare alle nostre arterie tra qual-
che anno, alfetti ¢ cognizione spingona in direzioni op-
poste. E per come sono programmati alcuni dei nostri
cireuiti nevrali, quando il pensiero & in conflitto con
un’emozione € quest’ultima ad avere spesso la meglio.

Verso una newvoeconomia della quotidianiid

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 cio che pué comperare; dal piacere
cio¢ che ricaviamo impossessandoci di qualcosa che
possono procurarci i nostri soldi, Levidenza neurofisio-
logica perd non dice questo. Dice al contrario che i soldi
danno piacere di per s¢. Un po' come il taccagno Pape-
ran 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 striaro sono gli stessi che si eccitano, come gia sap-
piamo, con il cibo ¢ la droga (in particolare la cocaina):
vale a dire quanto di pin direrramente e immediatamen-
te gratificante ci possa essere (il che spiegherebbe per-
ché aleune persone gia molto ricche sviluppano forme
di dipendenza per il lavoro simili alla dipendenza da
droghe, sono cioé workabolies).

Se il denaro reca piacere di per sé, allora ¢ lecito sup-
porre che separarsene sia doloroso: come si spieghereb-
bero altrimenti I'uso delle carte di crediro (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 piit 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 carra di plastica co-
lorata dal design accartivante.

Losservazione dell’attivita dei neuroni ci dice anche
che il corpo striato risponde non solo in mode diretto al
denaro, ma anche alla semplice antieipazione di un gua-
dagno. E lo fa addirittura in modo proporzionale alla
quantital A un aumento guantitativo 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, I'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, 11 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
somima ce la siamo guadagnata, pinttosto 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 cervella, che fa dipen-
dere 'utilita dei soldi dalla loro provenienza. Ricordi i
conti mentali (proprio all'inizio di questo valume)? Po-
trebbero corrispondere all'economia del tuo cervello,

Un’altra lezione interessante rignarda 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 pit propensi a rischiare, con-
tribuendo a mettere in sordina una minaccia. La tristez-
za ¢ la melanconia ci renderebibero invece pin saggi. Nel
senso che, acerescendo la percezione di pericolo, ci por-
terebbero a essere avversi al rischio e quindi pii1 riflessi-
vi nelle nostre scelte,

Anche la paura ci cautela nei confronti del rischio. E
guando 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 cven-
ti. Senza amigdala siamo affertivamente ciechi. Reci-
dendola negli animali, questi non provano pit rabbia o
paura.

Data la sua posizione privilegiata di smistamento di
meccanismi affettivi e cognitivi 'amigdala ¢ giustamente
la proragonista incontrastata di moltissimi esperimenti.
Quelli di Joseph LeDoux sui ratti a cui abbiamo gia far-
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to cenno sono tra i pit lluminanti. T ratti vengono «con-
dizionati» alla paura facendo sentire lore un suono, cul
segue sistematicamente e ripetutamente, dopo breve
tempo, uno shack eletrrico 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 manilestando paura: cio¢ saltano.

Se turtavia in un secondo tempo ai ratti viene fatto
sentire pii1 volte lo stesso snono senza che questo sia se-
guito da alcuna scossa, dopo un po’ il condizionamento
risulta estinto. Questo seconde veloce apprendimento
pud significare due cose: che nell'amigdala si ¢ cancella-
to il ricordo dell’associazione suono-dolore; oppure che
la neacorteccia ha corretto la risposta del riflesso condi-
zionato sovrascrivendo la risposta adeguata alle nuove
circostanze.

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

Dai ratti all’'vomo, & ragionevole supporre che la
connessione tra amigdala e neocorteccia segua vie neu-

ranali paragonabili, Anche nell’vomo alcune emozioni
semplici e immediate sono sentite nelle viscere del cor-

225



Loowiomita erioliva

po prima ancora che la nostra mente ne prenda co-
scienza.

L'amigdala inoltre gioca un ruolo rilevante nelle scelte
in condizioni di rischiv e incertezza. Si & poruro rilevare
in contesti sperimentali che, di fronte a un gioco in cui
la posta in palio & chiaramente esplicitata, ad attivarsi
la striato dorsale — il centro di ricompensa a noi ormai
[amiliare. Ma quando, in un gioco pressoché identico, le
probabilita di vincita sono ignote, 0 ambigue, ad artivar-
si & I'amigdala. La quale interviene anche ncll’clabora-
zione della percezione del rischio di eventi che sentiamo
dj avere fuori dal nostro controllo, come per esem pio
muecca pazza, influenza aviaria, viaggiare in aereo, o at-
tacchi terroristici, facendoli sembrare piti rischiosi di
quanto suggeriscano 1 freddi dati statistic.

I'messagpi pubblicitati sono concepiti in modo tale
da attivare le «parti giustes del cervello. E le part giuste
in questo caso sona le aree della gratificazione e dell'em-
patia — ossia |o striato, la corteccia orbito-frontzle, e i
neuront specchio,

Torniamo un momento ai ratti. Questi possono ovvia-
mente essere condizionati non solo alla relazione suono-
paura, cio¢ dolore; ma anche alla relazione tra suono ¢
qualsiasi altro stimolo, per esempio suono-cibo, cioé
piacere, Anche l'nomo pud 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, ¢ asso-
ciarle al prodouo che cerca di commercializzare,

Se noi potessimo mettere il cervello di colui che sta
guardando uno spor sotto fMRI, saremmo in grado di
dire se quelle regioni cerebrali siano effettivamente arri-
ve; e quindi se lo spot raggiunga o mena il suo scopo da
guesto punta di vista, I all'incirea 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 relesperratori e, nelle pau-
se, diventa terreno per un'altra shida altrettanto combat-
ruta: quella dei pubblicitart, .

Mentre aleuni volonrari vedevano sotto risonanza ma-
gnetica funzionale alcuni di quest costosi'ssifni spot,
mandati in onda per la prima volra, gli scienziat vedeva-
no per la prima volta quello che succedeva al cerv‘ello
dei volontari, Hanno quindi potuto constatare la diffe-
renza tra cid che «dicen il cervello ¢ cid che dice il suo
proprietario. In particolare si & visto che uno spot pud
godere di un buon giudizio ma non essere ufram_ ctﬁtl:a-
ce, e viceversa, 1l giudizio esplicitato infatti puo risentire
della pressione sociale, per esempio del fﬂtt‘n {:he voglia-
mo un po’ tutti essere politically correct. Cosi le donne
(in prevalenza) dicono quello che credono di dou.cr d’tre,
¢ 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 clh
ben diverso: e cioe che quello spor che sfrutta 'immagi-
ne femminile attiva efficacemente (e in modo inconsa-
pevole ¢ involontario) le aree deputate all'empatia ¢ al-
I'identificazione. Mentre uno spot gradevole, che rac-
conta una bella storia, moralmente edificante, capace in
pochi secondi di suscitare il nostro entusiasmo {:S[J]i}.'lll)
e dichiarato, potrebbe non essere affatto in p,mdr; dll at-
tivare i centri del piacere e dell’empatia, e quindi di sti-
molarci, per cosi dire, in modo automatico. a fare nuovi
dcquisti,

= . . - 7l -
Le basé neurals dell’ effetto incorniciamento e dell'ef-
fe:m ]Jfrw{f.lm

Pesa piti un chilo di fieno o un chilo di piombo? Prefe-
risci un maglionc 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 vinei 50 euro, pre-
ferisci tenertene 20, o restituirne 307

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

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

Lo suggerisce un'illuminante ricerca volia a smdiare
Peffetto di incorniciamento (apparsa su «Sciences nel-
I'agosto 2006, mentre questo libro andava in stampa),
condotta da Benedetto De Martino ¢ Raymond Dolan
del Universiry College di Londra. Anche in questo ci si 2
basati su un gioco appositamente progettato per cattu-
rare I'efferto pure e i suoi correlati anatomici,

L'esperimento ha coinvolio vend studenti 1a cui attivica
cerebrale & stata monitorata con la /MRL. Ciascun parte-
cipante € stato dotato inizialmenie di una somma di 50

di scelie, 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 turro 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 incorniciara in termini di perdita (per esempio, perdi
30 euro su 30). La formulazione dell'opzione scommessa

228

Decisioni, emozioni e cervello

era sempre uguale: una rappresentazione grafica della
probabilita di conservare o di perdere o {nel nostro
esempio, la probabilita del 40 per cento di conservare tut-
111 50 euro, e del 60 per cento di perderli; vedi figura 13).

1 dari rivelano un’interessante relazione tra la diver-
sitd dei comportamenti individuali e la diver?iitﬁ di :.\t_ti:
vazione di specifiche aree cerebrali. In particolare si ¢
visto che 'amigdala si eccita vigorosamente «intercet-
tando» Peffetto incorniciamento in Juiff i soggerti. Ma
in maggior misura tra coloro che ne sono vittimaf c10§
tra coloro che scelgono I'opzione certezza nel caso in cui
la scelra sia incorniciara in termini di vineita (per esem-
pio tieni 20 euro su 50); ma I'opzione scommessa laddo-
ve la scelta sia incorniciata in termini di perdita (restitui-
sci 30 euro su 50).
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Una correlazione significativa emerge invece tra I'atti-
vazione della corteccia prefrontale (mediale e arbitale) e
le scelte razionali. Una maggiore attivazione di quest’a-
rea consente infarti di prevedere che il soggetto neutra
lizzera l'effetio incorniciamento, manilestando coerenza
nelle proprie decisioni,

i degno di nora che aleuni partecipanti dell’esperi-
mento abbiano successivamente dichiarato che sapeva-
no benissimo di stare compiendo scelte irrazionali, ma
che semplicemente non potevano farci nulla. Fhbhene,
anche nei soggetti che hanno csibito un comportamento
razionale si & potuta evidenziare attivazione dell’amig-
dala, ma costoro hanno mostrato di saper gestire e so-
vraserivere il messaggio emotivo in modo positivo.

Ancora una volta, i dati sperimentali suggeriscono un
modo di intendere la razionalita che va conrro alcune
credenze consolidate: non in contrapposizione con l'e-
mozione, ma in cooperazione con questa, Le persone
piti razionali, ciog, non sono quelle che non provano
emozioni; ma quelle che le sanno regolare meglio.

Ma a getiare luce sulla eruciale 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 bast neurali dell'effetia placeba. 11 fenomena
in base al guale, come ti sard noto, quando a una perso-
na viene detto che un farmaco sortira particolari efferti,
qHCS[i 5] |1'|ﬂ“i[—l, teranno ill I_}Hl'l.l: uI]L_hL'. ||C:I Casc ilu L'I.Ii :]]
posto clel farmaco venga dara della semplice acqua o una
pillola di zucchero (cio& il placebo).

Lesperimento (anch’esso apparso su «Science») di Tor
Wager del Cognitive and Affective Control Laboratory
(Columbiz 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 aviebbe amplifi-
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cato la conduttiviti della pelle, rendendo dunque pit do-
lorose le scosse. Nella realta, la crema era la stessa, del
putto inerte, e fungeva da placebo. Al solito, il cervello
dei partecipanti era sottoposto 4 scansione con ﬂ_‘u'lRi.
Si & potuto constatare che in circa un terzo dei sogaet:
ti Ieffetto placebo aveva funzionato, rlduci_:nd_o in ma-
niera significativa l'atrivazione di quelle regioni (lc.ll 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 & infatri la _permmuulc? ti-
pica che si trova negli studi sul placebo, fenomeno piut-
tosto robusto ¢ ben confermato, Ma molto pill interes-
sante & capire che cosa accaceva nel cervello di coloro a
cui & stato somministrato il placebo, cio& la crema anal-
gesica, proprio un attimo prima che la scossa venisse ef—'
[ettivamente somministrata. Ebbene, in quel lasso di
tempo in cui nel cervello scattava I‘:Itllm'-melper la scossa
imminente, si & potuta registrare |'attivazione di varie
porzioni della corteceia prel"romu‘lu, che risultavaf;c_) cor-
relate (positivamente) alla riduzione della reattivita di
quelle arce (insula, talamo e gir{: del cingolo zll'lI:t:].'IOIC‘)
che si predisponevano a reagire al rlol_orc: In altri termi-
ni, dove si verifica una maggiore eccitazione d;llﬂ cor-
teccia prefrontale si nota anche una minore attivazione
o sensibilizzazione delle aree deputate a registrare il do-
lore, € 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 sugperisce Ie-
sperimento di De Martino e Dolan); se non a\dd}‘l‘i:tur‘? 2
controllare parzialmente quello che & uno dei piti arcaici
meccanismi del nostro corpa: la risposta viscerale al do-
lore, e, s
Dopotullo, non & cosi sorprendente che gli unlwld_tu
razionali siano coloro i quali hanno una rappresentazio-
ne mentale piil precisa ¢ pill raflinata dei propri condi-
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ziqnumemi emorivi e dei propri processi cognitivi. F la
cul corteccia prefrontale & in grado di integrare ¢ 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 risultari non potrebbero essere
pit eleganti»,

Conclusione
Leconomia dell’homo piger

Intuizione e ragione

Non ci resta, a questo punro, che estendere I'indagine
neurocognitiva ¢ sperimentale a un’ultima questione
che ci sta particolarmente a cuore: perché nelle nostre
scelte economiche guaotidiane spesso ¢l inganniamo?
Cosa ci insegna il funzionamento del cervello riguardo
alla natura dei nostri errori? La risposta & ormai a por-
rata di mano.

Ci & chiaro infarti che V'elaborazione dell’'informazio-
ne e il processo decisionale sono presieduti da un misto
di intuizione ¢ ragione, Adesso perd occorre essere un
po’ piu specifici; a intuizione e ragione corrispondono
due disrinti sistemi, che per semplicila e comodita chia-
meremo — come fa Kahneman — sistema | e sistema 2.
Questi coincidono grosso modo con la distinzione che
¢i & familiare tra processi automatici (percettivi e affetti-
vi) e processi controlleti (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 cune grano salis.)

Per capirci: se vai a lezione di matematica, riconosce-
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re il two 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 perd il tuo professore scrivera alla lavagna
questo problema e ti chiedera di indicame la soluzione &
verasimile che tu debba concentrarti, riflettere su una
regola che hat appreso esplicitamente e attingere alle tue
energie mtellettuali, mettendo in moto il sistema 2. La
risposta non ti viene in mente di getto e senza sforzo, ma
richiede attenzione e motivazioni particolari:

LI 1

s e Ry

X338 ¢l

Ho detio che & verosimile: infatti pud capitare che il
professore, dopo aver latto vedere alcuni esempi e solu-
zioni del tipo che abbiamo appena incontrato, voglia
controllare se effettivamente lo studente ha czpit’(}. Seri-
ve dunque alla lavagna la seguente formula:

L 1
X8 %5

o W

Pitr che a un casq reale, questo assomiglia a una bar-
zelletra, e forse lo & (nel caso non te ne ricordassi, == sta
per infinito € non € un otro rovesciara!). Ma puo essere
utile per introdurre il discorso sui due sistemi,

Le operazioni del sistema 1 (intuizione) sono rapide,
automatiche, associative, approssimative, difficili da con-
rrollare e modificare,
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Le operazioni del sistema 2 (ragionamento), di con:
tro, sono pii lente, seriali, deliberatamente controllare
e potenzialmente governate da regole che possono esse-
re apprese (come, appunto, la matematica, il calcolo
delle probabilitz, la logica formale, la teoria degli insic-
mi, Panalisi costi-benefici, la massimizzazione dell'uti-
lita ecc.).

La distinzione [ra i due sistemi non & del tutto rigida,
Per esempio, & tipico della formazione degli esperti in
ogni campo che aleune specifiche prestazioni, che ini-
zialmente richicdono 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 eon un vero e proprio test della tua reattivira e Hes-
sibilita mentale. Si rratea di un esperimento noto fin da-
oli anni Trenta, il cosiddetto Stroop Task — dal nome del
suo scopritore John Ridley Stroop. Come vedrai, in que-
sto caso non sbagliame in modo grossolano; ma la diffi-
colta che incontriamo nel realizzare il compito che ci &
richiesto pué essere utile a farci intuire come avremmo
potuto confonderci e percheé.

Nell’esperimento si vedono dei nomi di colori scritti
con inchiostro colorato. Al soggetti & richiesto di deno-
minare il colore dell'inchiostro, ignorando la parola
serirra il eui signilicato & 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-

'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 sona rari. Turtavia, s¢ 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 tesio incomprensibile, impiegheresti meno tem-

po e minore fatica. 1l test enfatizza I'interferenza tra il
processo che si attiva in modo automatico nel leggere
una parala (nella propria lingua, naruralmente), con
quello mentalmente pin faticoso di nominare un colore.

In questo esercizio, il sistema 1 non ha efferrivamente
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‘i{lsciarc che la risposta (intuitiva) shagliata ti sopraf-
faccia, come probabilmente accadrebbe s ti trovassi in
condizioni di stress o se fossi distrarto da qualche altra
faccenda.

_ Peril puro gusto di indagine, immagina ora di trovar-
ti sotto ipnosi (¢ sotto MRI): «Ogni volra 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 ren-
terai di attribuire loro aleun significator. In questo casa,
un recente studio mostra che nelle persone fortemente
suggestionabili che cadono in ipnosi, l'efletto rilevaro
nell'esperimento in condizioni normali veniva inibito: i
soggetti vedevano si le parole nella loro lingua, ma le in-
terpretavane come se fossero sconosciute e nominavano
il colare istantaneamente. Per quelle resistent: all’ipnosi
l’cfl‘f:tm classico prevaleva, rendendole significarivamen-
e Plfl lente a nominare il colore. Lesperimento ¢ stato
quindi svolio osservando il cervello dei soggetti di en-
trambi 1 gruppi tramite imaging 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 dirimerc
i conflitti cognitivi e per l'intercettazione degli errori) i
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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 sistemni in competizione consentiva
quindi una rispesta al test pit rapida e fluida.

Anatonita dell’ervorve

Il sistema | che governa i processi automatici e intuitivi,
e il sistema 2 responsabile delle facolra cognitive supe-
riori, possono spesso interferire I"uno con l'altro, come
nel caso dello Stroop Task. Ma I"abbiamo visto: I'uno
senza 1'altro risulterebbe menomato. Per sopravvivere,
per destrepgiarci nella vita, nelle relazioni interpersona-
i, nelle decisioni di turri i giorni & anche nelle scelre eco-
nomiche, ci sono ugnalmente utili sia le informazioni
che ¢i pussono provenire dalle nostre intuizioni e dalle
nostre emozioni, sia le elaborazioni deliberate e astratte,
La qualita delle nostre scelie e delle nostre azioni dipen-
de insomma dal gloco tra i due sistemi, da come la no-
stra mente riesce a dirimere eventuali confliti tra di essi.
Ma soprattutto da come riesce a contenere i segnali ra-
pidi, impulsivi, automatici del sistema 1 impedendo che
prevalgano anche li dove non sarchbe opportuno.
Stiamo parlando di una sorta di meta-cognizione che
consiste nella conoscenza delle emozioni. E al contem-
po nella conoscenza della forza ¢ 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 ral sen-
so riflettere su di sé e accrescere la consapevolezza dei
propri limiti non pud che favorire una maggiore razio-
nalird.
Per comprendere in che moda si attivino il sistema |
& il sistema 2 quando ci troviamo a fare delle valutazioni
rispetto alla realta che ci circonda, ad analizzare dei pro-
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b!cmi, a compicre delle scelte, in breve quando ragio-
niamo, considera i seguenti tre problemi — molto simili a
quelli escogitati dallo scienziato cognitivo del Mit Shane
Frederick come vero ¢ proprio test (Cognitive Reflec-
tion Test) per misurare le nostre capacita di «riflessio-
New sul processi cognitivi.

Prineo guesito
S i
’ Un paio di searpe 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 pal!c-m i einque minutl, Quanto tempo occorreri a
;cn;}o di quelle macchine per produrre cento di quei pal-
oni

Terzo guesito

] Inlun campo da calcio ¢’ una zolla d’erba. Ogni mese
e zolla rladd_(_mpla di dimensione. Ci vogliono 48 mesi
per coprire lintero campo. Quanti mesi ci vogliono per
COPIITe meta campo?

Prt‘ndlL il tempo che ti occorre, ma non troppo, ¢ ri-
spondi.

Ngn procedere fino a quando non lo hai fatto: se ti
metti alla prova sarai ricompensato, perché dietro que-
ste banali domande e risposte si nasconde Parcana.

DLEnque, quando sbagliamo e perché?

.‘)['{:igﬁ{il‘l'l{l quando di fronte a un particolare proble
ma sl attiva un processo mentale (sistema 1) che, nelle
condizioni speciliche, genera — senza alcuna consapevo-
lezza — una risposta scorretia.
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Shagliama perché il sistema 2, che dovrebbe esercita-
ve un’azione di controllo di qualita (razionale), non con-
trolla affatto, lasciando passare, appunto, la risposta
shagliata,

Rifletti sul primo quesito, La formulazione della do-
manda rende immediatamente accessibile alla mente la
risposta 10 curo. Questa & infatti la soluzione inruitiva
errata suggerita dal sistema 1; il quale separa, per cosi
dire, naturalmente 100 ¢ 10. Infatti quasi tutti banno I't-
niziale tendenza a rispondere cosi. «10 enro» & una ti-
sposta immediatamente accessibile alla nostra mente, €
quasi impulsiva e automatica; ma shagliata. La risposta
corretta infatti & «3 euro». Evidente, no?

Se il pallone costasse 10 curo, il paio di scarpe do-
vtebbe costare 100 euro di piu; quindi 110 euro. In
questo caso, perd, scarpe&pallone costerebbero 120
euro (ciog i 110 delle scarpe pitt i 10 curo del pallone).

Se inveee il pallone costa 5 euro, le scarpe costeranno
105 euro, per un torale corretto di scarpedepallone di
110 euro.

Anche chi da la risposta correta, tuttavia, sentira per
un attimo Partrazione della spontanea segmentazione in
100 e 10, In questo caso, catturare I'errore consiste im-
mediatamente nello scoprire la risposia giusta. E per cat-
turare errore occorre fare uno sforzo, e attivare il siste-
ma ci controllo: cio? il sistemna 2, La maggior parte di noi
non lo fa: e non riesce ad arginare la tentazione di ri-
spondere 10 euro. 1l controllo di qualita del ragionamen-
to da parte del sistema 2 fallisce; la soluzione intuitiva, a
braccio, innescara dal sistema 1 ci convince istantanea-
mente ¢ ha la meglio. Il sistema 2 si rivela troppo permis-
sivo, e cadiamo nel traboechetto 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 ¢i viene in mente — magari abilmente
indotto dalla pubblicita, dai media, dagli organi di infor-
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mazione — senza prenderci il disturbo di controllarlo
con un minimo di riflessione.

Lo stesso vale per il secondo quesito: s¢ 5 macchine pro-
ducono 5 palloni in 5 minuti, allora — reagiti 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 sistera 2 di aui-
varsi e di utilizzare un po’ delle nostre risorse intellettuali,
scapriremo che in verita di minuti ce ne vogliono solo 5.

Infine: se ogni zolla raddoppia ogni mese, ¢ ne sono
necessari 48 per rivestire tutto il campo, quanti mesi ci
vogliono per metia 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 & anche un po’
particolari. Ma nella vira di tutti i giorni non ¢i compor-
tiamo in modo molto diverso: quando siamo chiamati a
risolvere una questione che presenta una certa difficolti
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 i € stata posta, ma che ci piace di pil
perché ci consente di dire quello che sappiamo — o che
crediamo di sapere. Pin precisamente sostituendo una
domanda difficile con una un po’ pin facile, che rende
immediatamente accessibile la risposta (la quale pero
purtroppo non sempre € quella giusta).
modo in eui particolari contenuti ci vengono in mente.
Le nostre intuizioni sono quanto ci viene in menre pri-
ma di tutto il resto e senza aleuno sforzo.

Come sappiamo, 'accessibilita di una data risposta
pud essere fortemente influenzata dal conresto. Guarda

per esempio la figura nella pagina accanto:
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Fig. 14

Contiene uno stimolo ambiguo. Se la osse_r\:i in senso
verticale ti sembrera immediatamente ucccsmbl_lc_: una se-
rie di numeri (12, 13, 14); se invece la osservi in senso
arizzontale, t sembreranno immediatamente accessibill
delle letrere (A, B, C). _

Vediamo cioé l'interpretazione piu pr(}lml}llf! nel suo
contesto. Lafatti se la riga verticale e quellaprlzmmalc
ci fossero presentate separaramente, probabilmente non
sospetteremmo neppure che ¢i possa essere una doppia
interpretazione. . .,

Ricordi Peffetto incorniciamento? Dlvc?sc dcscr:’zm—
ni degli stessi risultati rendono accessibili scelte diffe-

renti. o

Allo stesso modo rinsciamo ad apprezzare megll‘o i
cambiamenti ¢ le differenze, le perdite e i guadagni, a
partire da un punto di riferimento, pitttosio che in ter-
mini di valoti assolud. L ancora, in ambito Pi‘ObzlbllISt.l-l
co, «un uomo ogni dieci» & un ordine di misura che d
risulta pint accessibile risperto a «10 per centor. i

Quando un attributo ci risulta troppo difficile l!‘;'li‘s!l'-

ferrare, ecco che lo sostituiamo con uno pitt accqsdnle.‘
Un esempio percettivo di sostituzione di attributo €
dato dalla fignra alla pagina seguente:
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