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Neuroeconomia

Charlie Brown decide cosi

Non agiamo quasi mai con la razionalita dell’<homo oeconomicus». Lo hanno confermato la psicologia
e gli studi sul cervello, disegnando un nuovo corpus di conoscenze ora raccolto in un libro accessibile a tutti

di Matteo Motterlini

elle scelte economiche
spesso ci inganniamo. Un
po’ come Charlie Brown
che rimane confuso e in-
terdetto quando incontra
laragazzina dai capelli rossi, anche la
nostra testa € spesso «calda e stupi-
day. Quando si tratta di risparmiare,
spendere e investire non siamo quei
razionalie fulminei calcolatoridi «uti-
lita» che popolano imodelli matemati-
ci dei libri di economia. Anzi, il parti-
colare computer che ci portiamo a
spasso trale orecchie ha un processo-
re moltolento, pocamemoriae pitba-
chi di quanto siamo disposti ad am-
mettere. Come se non bastasse, nella
vitadi tutti i giorni proviamogioia, pa-
ura, rabbia, gelosia, invidia, disgusto,
e molti altri sentimenti che condizio-
nano le nostre decisioni in modo ben
poco calcolato. Nulla di male. Purché
lo si sappia. E non ¢’¢ modo migliore
per acquistare una simile consapevo-
lezza che mettersi alla prova. Cosa
che il lettore potra fare misurandosi
con una serie di piccoli esperimenti,
casiconcreti, test, problemi e rompica-
po che illustrano paradossi e anoma-
liericorrentinelle nostre scelte econo-
miche quotidiane. E uninvitoa capire
come siamo fatti, ainvestigare i nostri
processi cognitivi e il funzionamento
del nostro cervello. Ovviamente con
la speranza che si possa imparare a
usarlo meglio; per poter decidere con
maggiore discernimento, per esem-
pio, o semplicemente per diventare
consumatori pitt smaliziati.

Alcuni degli errori che commettia-
mosonolaregolaenonleccezione, Es-
si sono, cioe, sistematici e una volta
smascheratié possibile evitare dirica-
scarci. Ti sei mai chiesto per esempio
perché spendiamo diversamente i sol-
didellostipendio e quellidellatredice-
sima? [1fatto ¢ che abbiamo la propen-
sione asvolgere «conti mentali» sepa-
rati, ad attribuire cio¢ agli stessi euro
un valore monetario diverso a secon-
dadi come sono entratinelle nostre ta-
sche e di come stanno per uscirne. Si-
mili errori sono ostinati e insidiosi, e ci
portano, proprio come le illusioni otti-
che, a credere vere delle impressioni
false.Sialeillusioni visive siaquelle co-
gnitive sono indotte da processi auto-
maticiespontaneiattraversoiqualide-
codifichiamo la realta in maniera rapi-
dae intuitiva, ma anche approssimati-
va e fuorviante. Di fronte a uno stesso
problema pud cosi accadere che si
prendano decisioni diametralmente
opposte a seconda di come ce lo rap-
presentiamo o di come, magari stru-
mentalmente, ci viene presentato. Al-
trimenti perché preferiremmouno yo-
gurt magro al 95 per cento invece che
conilspercentodigrassi, ounmaglio-
ne all’8o per cento puro cachemire in-
vece che 20 per cento misto lana?

Pubblichiamo I'introduzione al volume
Economia emotiva. Che cosa si nasconde
dietro i nostri conti quotidiani di Matteo
Motterlini (in collaborazione con Chiara
Somajni), nei prossimi giorni in libreria
per Rizzoli (pagg. 268, € 17,50). Il libro
si propone di «accrescere U'interesse per
gliesaltanti progressi dell’economia
cognitiva e della neuroeconomia nel
grande pubblico e in chi ha responsabilita
politiche ed economichex. Cosi scrive nel
retro di copertina il Premio Nobel Daniel

Kanheman, principale artefice di tale
progressi.

In modo analogo, siamo diversa-
mente sensibili al rischio a seconda
che questo ci prospetti delle vincite
piuttosto che delle perdite. Le secon-
decibrucianoinfattimolto pitidi quan-
to le prime ci gratifichino e pur di evi-
tarle facciamo I'impossibile: diventia-
mo atal punto audaci e disposti all'az-
zardo da compiere scelte autolesioni-
stiche. Viviamo nell’incertezza e
nell'incertezza ci troviamo a prendere
quotidianamente delle decisioni, ma
nonsempre questesono le pittavvedu-
te, neppure quando vestiamo i panni
diun esperto promotore finanziario o
diunmedico. Lanostra percezione del
rischio ¢ infatti volubile, e il modo in
cui intendiamo dati, proporzioni, per-
centuali e statistiche ¢ facilmente in-
fluenzabile. T numeri sono tutt'altro
che freddi e oggettivi per la nostra
mente che, non di rado, li colora di
emozioni con esiti tanto irrazionali
quanto sorprendenti. A tradirci inol-
tre € la nostra attitudine a credere di

sapere cose che invece non sappiamo
affatto, e ad attribuirci competenze e
capacita superiori a quelle di cui effet-
tivamente disponiamo. E la trappola
della sicamera. Ci inciampiamo per
esempio quando ascriviamo larespon-

Siamo vittime di
errori sistematici.
Conoscerli ci fara
divenire consumatori
pit consapevoli

sabilitadei nostri insuccessiallasfortu-
na, maci prendiamo tutto il merito dei
successi; oppure quando vediamo so-
loquello che vogliamo vedere, aggrap-
pandoci a certezze e pregiudizi anche
quando questi, abenguardare, contra-
stano conl'evidenza dei fatti.

DOMENICOROSA

Il processo attraverso il quale matu-
rano le nostre scelte & stato oggetto di
indagini sorprendenti ¢ appassionanti
da parte di psicologi cognitivi, neuro-
scienziati ed economisti sperimentali.
Le loro ricerche non si sono limitate a
mettere in risalto I'imadeguatezza di
una teoria economica che fa dipende-
re ogni decisione dal perseguimento
della massima utilita per chile prende.
Esse ¢i permettono anche di capire in
quale modo tendiamo aessere irrazio-
nali e soprattutto per quali ragioni.

Da questo punto di vista, il Premio
Nobel per I'economia attribuito nel
2002auno psicologo come Daniel Kah-
neman, I'eroe dichiarato di questo li-
bro,sancisceun’inversione dirotta. Sa-
raanche caldalanostratesta, mac'¢un
metodo nella sua stupidita. Gli errori
che compie infatti sono pervasivi, ri-
correnti e prevedibili. Sono insomma
Tesito di una logica diversa da quella
matematica, ma non meno sistemati-
ca, che segue percorsi mentali (o euri-

stiche) messia fuoco daunafittaschie-
radiingegnosi esperimenti. Ne scaturi-
sce una «piccola galleria degli errori
(o orrori) economici», la quale trova
spiegazione in una sorta di inconscio
cognitivo che contribuirebbe a filtrare
larealta e a determinare le nostre rea-
zioni. L'ipotesi ¢ avvalorata dauna se-
rie di studi sul cervello e sulla neuro-
biologia della razionalita. Tali ricer-
che, nelle quali cisi & in genere avvalsi
di strumenti che permettono di moni-
torare I'attivita cerebrale e di visualiz-
zarla, suggeriscono che le nostre deci-
sioni siano il prodotto diun'incessante
negoziazione tra processi automaticie
processi controllati, tra affetti e cogni-
zione o, pitt volgarmente — tra passio-
nie ragione - e del gioco di sinapsi del-
le aree cerebrali corrispondenti. T due
processi possono facilmente essere in
competizione, come quando compia-
mo una scelta irrazionale cadendo in
qualche trappola cognitiva. A guidarci
allora ¢ quel piccolo omuncolo (euri-
stico) che si agita e sbraita dentro di
noisenzalasciarcilatranquillitaperri-
flettere. Oppure quando ci buttiamo
su un vasetto di Nutella ben sapendo
che ci converrebbe rispettare la dieta.
Spinti dai nostriimpulsi visceralisacri-
fichiamo cosi un po’ del nostro benes-
sere futuro per un piacere immediato.

Eppure vedremo che 'omuncolo
che éin noinon sempre & d’ostacolo
alle nostre scelte. Per prendere una
decisione «giusta» non basta infatti
sapere quel che si dovrebbe fare, ma
occorre anche che il corpo ce lo fac-
cia «sentire». Come se glistrumenti
della razionalita avessero bisogno
di un’assistenza speciale per mette-
reinattoiloro piani: un po’ di passio-
ne che li aiuti! Forse, se la nostra
mente fosse governata esclusiva-
mente da processi di tipo riflessivo
e deliberato, e il nostro cervello co-
stituito dalla sola corteccia prefron-
tale (quella parte cioé che ci distin-
gue dai rettili e dagli altri mammife-
ri,dove hanno sede le attivita cogni-
tive superiori), allora 'economia
tradizionale sarebbe una buonateo-
ria delle nostre scelte reall. Ma in
questo caso, pit1 che abitanti del pia-
neta Terra, saremmo degli extrater-
restri. Magari vulcaniani dalle orec-
chie a punta, dotati di una notevole
mente matematica, e del tutto inca-
paci di provare emozioni: proprio
come il dottor Spock, il personaggio
della serie televisiva Star Trek.

Ma per fortuna la vitanon si con-
suma sullo schermo piatto di un te-
levisore, e lanostraeconomia emo-
tiva ¢ molto piu ricca, varia, viva,
astuta, bizzarra, estrosae diverten-
te di quella che si trova sui libri di
testo. Le vie dei circuiti neurali so-
no infinite, e possono dispensarci
lezioni diverse a seconda delle cir-
costanze. Raramente si tratta di le-
zioni scontate.






