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DI MATTEO MOTTERLINI*

a io quanto sono
esposto alle
«trappole men-
tali» nelle mie
decisioni finanziarie? Investi-
mente.it, ¢ il test per cono-
scersi meglio prima di decide-
re come Impiegare i propri ri-
sparmi. Si basa su oltre tren-
tanni di ricerche di finanza
comportamentale, di cui ab-
biamo spesso parlato su que-
ste pagine. Negli ultimi mesi,
oltre duemila tra promotori e
clienti si sono sottoposti a
questo test psico-finanziario
(un’iniziativa di Schroders in
partnership scientifica con il
Cresa dell'Universita Vita Sa-
lute San Raffaele) ed é ora
possibile fornire una prima
mappa dell'emotivita dei ri-
sparmiatori italiani.

Si vedono interessanti cor-
relazioni tra le principali trap-
pole cognitive e specifici stati
d’animo. Aver consapevolezza
di queste caratteristiche & uno
dei passi principali versggde-
cisioni finanziarie piui soddi-
sfacenti. Il test, in particolare,
chiede di definire i propri sta-
ti d'animo e i tratti della per-
sonalita assegnando un valo-

re su_una scala da 1a 10 a de-
terminate varia-

bili. Gli stati
d’animo sono
proposti per ag-
gettivi, come:
energico, confu-
so, ansioso, di-
stratto. Il tasso di
esposizione a
una trappola,
viene espresso
poi con la stessa
scala: valori bas-
si indicano un li-
vello basso di
«intrappola-
mento»; valori
alti il contrario.
Concentria-
moci sulla distin-
zione tra stati
d’animo positivi e negativi, e
sulla loro influenza, definen-

do prima gli indicatori usati.
Sono due: il primo cattura lo
stato emotivo del soggetto
che deve prendere una deci-
sione; il secondo rappresenta
invece la percezione di con-
trollo sulla propria vita, che
deriva dai propri tratti di per-
sonalita.

Insomma il primo indica-
tore serve a definire se siamo
felici o infelici, il secondo se
siamo il tipo di persona che si
sente padrona della situazio-
Ie oppure no.

Entrambi sono stati utiliz-
zati come variabili indipen-
denti del modello, in cui ab-
biamo testato le singole trap-
pole. Vediamo quali sono le
principali, e quali regolarita
€emergono.

Cominciamo con una buo-
na notizia: leffetto felicita esi-
ste. I dati rivelano che la felici-
ta agisce come una specie di
scudo emotivo: le persone che
si dichiarano felici (assegnan-
do a questa caratteristica un
valore di almeno 7 punti su
10) sono meno propense a ca-
dere nelle trappole.
Avversione

E’ la tendenza a subire un
effetto psicologico piu intenso
dalle perdite rispetto ai gua-
dagni. Vi & pii soggetto chi
prova infelicita (o rimpianto)
e chi non ha una forte attitu-
dine a tenere sotto controllo
la propria vita. Vi cadono me-
no facilmente gli investitori
maschi ma, soprattutto, gli
esperti (i promotori).

Troppa fiducia

E la tendenza ad avere ec-
cessiva sicurezza in se stessi.
Chi tende a sopravvalutare le
proprie capacitd impara me-
no facilmente dai propri erro-
ri e potrebbe essere portato
ad assumere piti rischi del ne-
cessario o a movimentare
troppo il portafoglio. In que-
sto caso essere felici non aiu-
ta, anzi ci reca danno. Fate at-
tenzione perché gli esperti,
tendono a cadere
in questa trappo-
la molto piu dei

loro clienti, gli
anziani piu dei
giovani, e gli uo-
mini piu delle
donne.

E c’¢ anche
Leffetto disposi-
zione per cui
quando il titolo
sale lo si vende
troppo presto e
se scende lo te-
niamo troppo a
lungo. Dal punto
di vista psicolo-
gico, infatti, gua-
dagnare ¢ appa-
gante, mentre
perdere fa male. E, si sa, noi
rifuggiamo il dolore e cer-
chiamo il piacere. Non sor-
prendentemente chi ¢ triste,
ansioso, e meno felice & pit
esposto a questa trappola. Pia
inaspettato ¢ invece il fatto
che i promotori finanziari, ca-
dono pit spesso in simili er-
rori rispetto ai comuni rispar-
miatori.
Proiezioni

Ela tendenza a credere che
il futuro somigli al presente,
portando per esempio a pen-
sare che la fase economica del
momento durera per sempre.
La mente umana ¢ predispo-
sta a ricercare la regolarita,
scovandola anche in eventi
del tutto governati dal caso.
Cosl facendo, le persone spes-
so cadono nell'irrazionale
tentazione di pensare che un
mercato in salita continuera a
esserlo o che la crisi economi-
ca non finird mai, rendendo
difficile la pianificazione fi-
nanziaria. Dunque non stupi-
sce che uno stato emotivo ne-
gativo renda piu facile cadere
in questa trappola, alla quale
sono piu esposti coloro che
hanno un‘alta percezione di
autocontrollo sulla propria
vita e che pensano di «sapere
come andranno le cose».
Ottimismo

Ela tendenza a sovrastima-
re le probabilita di successo e
a sottostimare i rischi. Molte
persone hanno aspettative
troppo rosee. Questo puo

Test Dimmi chi sei, ti diro gli errori daevi

| promotori e i sicuri di sé sottostimano i rischi. | piti tristi perdono molte occasioni. Mentre chi e felice...

portare a un’inefficace piani-
ficazione e a rischiare cocenti
scottature. I dati non hanno
evidenziato regolarita signifi-
cative rispetto agli stati d'ani-
mo. Da notare che le donne
sono meno esposte, mentre
non si nota differenza tra gli
«addetti ai lavori» e gli inve-
stitori.
Effetto gregge

E la tendenza a conformar-
si alle decisioni della maggio-
ranza: la maggior parte degli
investitori infatti sale piu fa-
cilmente sul treno gia affolla-
to di un titolo in forte rialzo,
piuttosto che su quello semi-
vuoto di un‘azione stabile o in
ribasso. Talvolta, il comporta-
mento del mercato dipende
da questa generalizzata e acri-
tica propensione a uniformar-
si agli altri investitori e alle
previsioni degli analisti (che,
come si sa, proprio per questo
possono diventare profezie
che si auto-avverano). Agli
errori di valutazione causati
dall'effetto gregge sono piu
esposte le persone che si tro-
vano in uno stato emotivo ne-
gativo. E’ forse naturale che
nei momenti in cui ¢i si sente
tristi o impauriti, si tenda a fi-
darsi piu delle valutazioni de-
gli altri o a seguire la corrente.

Anche un alto livello di
percezione di controllo della
propria vita puo rendere i
soggetti pitt vulnerabili a que-
sta trappola.

Morso di vipera
E la tendenza a lasciar con-
dizionare le decisioni d'inve-
stimento future dagli eventi
negativi del passato. Le perso-
ne tendono a non tornare piu
su un profilo di rischio uguale
al precedente, anche se sareb-
be «ragionevole» farlo. La-
sciano che il ricordo negativo
determini le loro decisioni fu-
ture. Le persone affette da
stati emotivi negativi sono
sensibilmente pi1 soggette al-
lo snake bite effect, cosi come

i piti anziani.

*Direttore Cresa,
Universita San Raffaele
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