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La fiducia? E’ anche questione di neuroni

apete dove avete mag-
S giori probabilita che vi

venga restituito un porta-
fogli perso per strada? In
Scandinavia. E se vi chiedes-
sero se ci si possa fidarc della
magglor parte delle persone,
cosa rispondereste? La rispo-
sta «si, ci si puo fidare» varia
dal 5% in Brasile al 64% in
Norvegia.

La correlazione positiva
tra il livello di fiducia e di coo-
perazione all'interno di un
Paese e il suo Pi & nota. Me-
ne noto é il fatto che nej Pae-
si ricchi, l'aumento del Pil
non si accompagha a un au-
mento della felicitdh media
della popolazione. Lo ha mo-
sirato, con molti dati empiri-
ci 'economista Richard La-
vard della London School of
Economics: uno dei fattori
chiave che spiega la differen-
za di felicita di un Paese ri-
spetto a un altro non & la per-
centuale di reddito a disposi-
zione delle persone, ma la
percentuale di persone che
dicono che ci si puo fidare
dei propri simili (gli altri fat-
tori sono il tasso di disoccu-
pazione, il tasso di divorzio,
la qualita del governo e la fe-
de religiosa).

Questa disamina compor-
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tamentale trova conferma in
un esperimento, ai limiti del-
la fantascienza, dal quale si
apprende che gli individui
derivano una sensazione di
piacere nell'interagire con
persone disposte a coopera-
re: non perché possono rica-
varci un guadagno moneta-
rio, ma perché una relazione
basata sulla reciprocita e sul-
la fiducia, a quanto pare, ¢
gratificante di per sé.

Non entrerd nei dettagli
del «gioco di fiducia» su cui
si & basato il sofisticato espe-
rimento del neuro-economi-
sta Colin Camerer e dei suoi
collaboratori del Californian
Institute of Technology, ma ¢
importante sapere due cose:
primo, il gioco & ripetuto; gio-
catore A e giocatore B, rispet-
tivamente il benefattore che
invia i soldi, e il beneficiario
che li riceve, continuano a
spartirsi la posta per dieci tur-
ni. Secondo, I'attivita cerebra-
le dei giocatori e monitorata
tramite una doppia risonan-
za magnetica funzionale: va-
le a dire che tutti e due i cer-
veli A e B sono analizzati in
modo combinato. Ai segnali
di un cervello corrispondono
pochi secondi dopo quelli
dell’aitro, cosicché é possibi-

le registrare mosse e contro-
mosse e identificare i segnali
di fiducia e altruismo di en-
‘trambi i partecipanti, i quali,
con il passare dei turni, si cre-
ano una propria reputazione
di persona egoista o genero-
sa.

L'esperimento condotto
con quarantotto coppie mo-

stra che la stessa area cere-
brale, il nucleo caudato nello
striato ventrale (un'area che
si eccita di fronte a cid che &
immediatamente gratifican-
te: cibo, sesso ¢ cocaina), ri-
ceve e codifica in successio-
ne prima l'informazione rela-
tiva all'equita dell'offerta dell’
altro giocatore, poi l'intenzio-
ne di ripagare l'alttui azione
con fiducia o meno.

E noto che le persone si
comportano secondo il prin-
cipio di «occhio per occhio
dente per dente»: cooperano
con chi coopera, e defeziona-
no con chi defeziona. Adesso
perd scopriamo anche che il
nucleo caudato si attiva pilt
intensamente tanto maggio-
re & l'intenzione di coopera-
re, cioé di fidarsi dell'altro.
Non solo, ma se nei primi tur-
ni dello scambio l'aumento
della fiducia da parte del be-
nefici ario (che deve decidere

se gratificare a propria volta
il partner) avviene molti se-
condi dopo che il benefatto-
re ha rivelato le sue intenzio-
ni di cooperare, nei turni suc-
cessivi, dopo che si & genera-
ta una reputazione di fidu-
cia, la volonta di reciprocare
& molto pil veloce.

In breve, con il crescere
della nostra fiducia nei con-
fronti degli altri, aumenta il
piacere nel reciprocare e di-
minuisce il tempo richiesto
per prendere la decisione di
farlo.

Oggi negli Stati Uniti, in
Gran Bretagna e nell'Europa
continentale la percentuale
di adulti inclini a fidarsi della
maggior parte delle persone_
& pari alla meta di quella de-
ghi anni Cinquanta. Da allora
a oggi la crescita dei reddit e
degli standard di vita sono ol-
tre che raddoppiati. Anche i
poveri sono diventati pili ric-
chi; ma a quanto pare non
pin felici. Si capisce pertanto
Iimportanza di politiche vol-
te a incoraggiare la coopera-
zione. Che lo studio sulle ba-
si neurobiologiche della fidu-
cia possa tradursi in scelte
politiche che ne tengano re-
sponsabilmente conto?
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